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1 Uvod

V dnesni globalni rychle dopfedu jdouci spolecnosti je dilezité, aby podniky
neusinaly na vavfinech, ale hledaly neustdle nové moznosti ke zdokonalovani, ¢ili
inovovaly samy sebe. Pokud ma firma svou vlastni vizi a pfedstavu o dal$im vyvoji, jez
vede firmu kupiedu, existuje zde mensi pravdépodobnost zaniku. Naopak by mélo
dochazet ke zvySovani jejich konkurenceschopnosti na trhu. A ¢im vice jsou
konkurenceschopnéjsi, tim vétsi zpravidla maji podil na trhu a tim také vétSinou

dosahuji vyssiho obratu a Cistého zisku.

Pojem inovace muizeme datovat jiz daleko v historii do doby vzniku prvni smény
mezi lidmi. Jiz v této dobé lidé neustile piemysleli o novém produktu ¢i zdokonaleni
soucasného, aby si jej pii nabidnuti prot&jsek, tedy kupujici, vybral a koupil. To bylo
hlavnim uménim sp&§nych obchodnikd v historii a ziistava dodnes. Usp&chem rozvoje

firmy a hospodatského riistu tedy neni vyrobek vyrobit. Uspéchem je vyrobek prodat.

Inovace v kone¢né fazi zasahly vSechny procesy v podniku a vysledkem této
inovace je nova pridand hodnota vyrobku ¢i sluzby poskytovana zakaznikim. Tato
pridand hodnota zajisti stabilizaci ¢i zvySeni ptizné¢ zakazniki a tim i dals$i rst a rozvoj
spolecnosti. Podle Hrazdilové Bockové (2009) je podnikani hlavné zpisob mysleni,
ktery zahrnuje ¢innost subjektu rozpoznat nové pfilezitosti na trhu s cilem vytvofit néco
nového. A to néco nového vede k dosazeni hospodarského uspéchu. K tomu, aby
podnikatelskd myslenka byla uspé$nd, je nutné spojit kreativitu a inovace se solidnim
managementem firmy, ktery se dokaze ptizpusobit procesu nastalych zmén v souvislosti
s novymi inovacemi. K inovaci dochazi pouze v piipadé¢, kdy nové navrhy a myslenky
projdou fazi realizace. Mnoho napadt se ukaze jako nerealizovatelnych ¢i prospésnych

pouze pro rozvoj védy a poznani (Synek, 2011).



2 Literarni prehled

2.1 Inovace — ¢lenéni, Zivotni cyklus

Inovace souvisi se znalostmi. V tomto pojeti je mozné vytvorit nové moznosti na
zaklad¢ kombinovani riznych znalosti a védomosti. Tyto znalosti jiz byvaji soucasti
naSich zkuSenosti nebo jsou vysledkem procesu zkoumani. Proces spojovani znalosti
dohromady se stava inovaci ovSem za podminek vysoké nejistoty. Zpravidla nevime,
jak bude podoba inovace vypadat, jak se k ni dostaneme, jak ji zrealizujeme. Pfi fizeni
inovaci ¢ili postupovanim jednotlivymi fazemi fizeni se méni nejistoty ve znalosti

(Tidd & kol., 2007).

Jeden zprvnich ekonomu, ktery se myslenkou inovace zabyval, byl
J. A. Schumpeter. Schumpeter povazoval za inovaci uvedeni nového vyrobku, suroviny,
technologického postupu atd. na trh. Tedy $lo o prvni zhmotnéni myslenky. VSechny
dalsi vyrobce povazoval za imitatory. VétSina souCasnych autorti od této myslenky
odstupuje a sdéluje, Ze inovace jsou vSechny ptipady, kdy je vyrobek ze strany vyrobce
povazovan a presentovan za novy. To znamend, Ze vyrobek je nékym z jeho

subjektivniho hlediska povazovan za novy (Synek & kol., 2011).

Podle Schumpetera byla inovace také zdkladem konkuren¢ni vyhody (monopolu)
na trhu. O zisku hovofil zplisobem, Ze pokud firma dosahuje primérného zisku, je tento
zisk vysledkem rizika, jeZ podnikatel podstupuje. Pokud vSak podnikatel dosahuje
vyssiho nez primérného zisku, je tento zisk vysledkem inovace. Kazda inovace vyvola
destruktivni proces, ve kterém dochézi ke zniCeni staré¢ho potencialu, jez je nahrazen
novym. Inovaci dochézi k naruSeni rovnovahy a klidu na trzich. Tim ziskava podnikatel,
ktery nestabilitu zpusobil, vyssi zisk. Zaroven ale vyvolal u konkurent snahu o jeho
nasledovani. Po urcit¢ dob¢ dojde opét k vyrovnani ziskii mezi podnikateli a to do doby,

nez se neptijde s novou inovaci (Zuzak & kol., 2011).

Podle J. Valenty je inovace Cili zména soubor aktivit spojujicich tvircéi
a myslenkovou stranku ¢loveéka s pozitivni zménou ve vyrobé. Zménu €leni na zménu
vécnou zameéfujici se na vyrobky nebo sluzby, na technologii a zménu fizeni feSici
pfistup  managementu, napf. organizace, motivace, komunikace  apod.

(Srpova, Rehot, & kol., 2010).



Dle nazoru P.R. Witfielda z USA predstavuje inovace fadu komplikovanych
¢innosti, které se objevuji pfi procesu feSeni problému. V dusledku téchto aktivit
vznikne nova inovace (néco nového). Philips Kotler zase spojuje pojem inovace
s jakoukoli novinkou prospésnou lidstvu. Takto podobnou teorii pfednasi i polsky
specialista A. Pomykalski. Opak inovace je naopak zastaravani a rutina. Inovace se

pravé v rutinnim systému stietavaji s velkym odporem (Hrazdilova Bockova, 2009).

2.1.1 Zakladni ¢lenéni inovaci
Inovace se dle Synka & kol. (2011) dé€li z vécného hlediska:
e produktové inovace;
e procesni inovace;
e marketingové inovace;

e oOrganizacni inovace.

Produktové inovace charakterizuje zavedeni nového ¢i vyrazné zlepSeného vyrobku
nebo sluzby. Zamérem vyrobkovych inovaci byvd ndhrada starych vyrobki
zdokonalenymi ¢i vytvofenim uplné nového vyrobku. Nové produkty se 1isi od starych
charakterem ¢i moZznosti uziti. Inovace sluzby zahrnuje zlepSeni poskytovani sluzeb,

pfidani novych sluzeb ¢i vytvoreni zcela nové sluzby.

Procesni inovace se rozumi zavedeni nové Ci zlepSené metody vyroby nebo
distribuce. Tyto inovace mohou vést ke zlepSeni pracovnich podminek, snizeni spotieby
materidlu, sniZzeni vzniku vadnych vyrobkidi apod. SniZeni poklesu nakladid vede
k jednak zvySovani zisku, coz pomtze pfi volbé novych marketingovych strategii vici
konkurenci, a 1 ke sniZeni ceny vyrobku, které vede ke zvySeni podilu na trhu.
Ptikladem této inovace je mnapi. zafazeni nového stroje do vyrobni linky

(http://www.innosupport.net/uploads/media/l_Zaklady inovaci_01.pdf).

Marketingové inovace znamenaji aplikaci nové marketingové metody, ktera je
soucasti nového marketingového konceptu a strategie. Inovace se zaméfuje na lepsi
splnéni potieb zakaznika, vstupu na novy trh apod. Cilem je hlavné zvySeni objemu

prodeje. Piikladem miiZe byt nové odlisné pouziti media ¢i techniky propagace.



V organizatni inovaci se jedna o zavedeni nové organizatni metody
do podnikovych postupt, obchodnich praktikach, pracovnich mist ¢i externich vztazich.
Organiza¢ni inovace znamena uZziti organiza¢ni metody, ktera se dodnes ve firme
neuzivala. Piikladem mutze byt zavedeni nového postupu vzdélavani pracovnikit nebo

zavedeni novych systém fizeni vyrobnich a distribu¢nich operaci.

Nejvyznamngjsi ulohu pti zvyseni podilu na trhu maji hlavné vyrobkové inovace.
Pokud si podnikatel necha novy vyrobek, jehoz negativem jsou zpravidla pocate¢ni
vysoké naklady, pfijmuti vysSiho rizika pii tvorbé néceho nového a zarovenn mnoho
novych produkti stdle selhdva, patentovat, mlze ziskat dlouhodobou konkurenéni

vyhodu (http://www.innosupport.net/uploads/media/1_Zaklady inovaci_01.pdf).

2.1.2 Zivotni cyklus inovaci

Zakladem inovaci je schopnost vidét souvislosti, v§imnout si pfilezitosti a vyuzit
jich (Tidd, 2007). Inovace samy o sob& jsou vysledkem kreativni ¢innosti a jsou

ovlivnény internimi i externimi faktory.

Tabulka 1: Vniti'ni prostiedi organizace, okoli organizace

Vnitini prostiedi organizace Okoli organizace
- vlastni vyvoj a vyzkum - stavajici a potencialni zakaznici
- technické utvary — projekce, - dodavatelé

konstrukce, technologie - konzultanti

- vyroba - vysoké Skoly, odborné publikace

- prodej a marketing - konkurenti

- nakup a zasobovani , .
p - odborné seminafre a konference

- spravni rada, tedy vlastnici _ vystavy a veletrhy
- investofi

- reklamni agentury
- statni instituce

- autorizované zkuSebny

Zdroj: (Pitra, 1997)


http://www.innosupport.net/uploads/media/1_Zaklady_inovaci_01.pdf

Kazdy podnik by mél spravné neustile hledat nové zdroje inovaci a to jak
ve vnéjsim, tak i vnitfnim prostfedi. RozSifujici se mnozstvi znalosti, dovednosti
a inspiraci dava podniku vétsi prilezitost aplikovat své poznatky do svych realizaci
inova¢nich aktivit (Erzova & kol., 2012). Avsak neZz dojde k realizaci nové inovace
vyrobku ¢i sluzby, uplyne dlouha doba, kterou mizeme nazyvat Zivotni cyklus inovace.
Zivotni cyklus prochazi jednotlivymi fizemi od vytvofeni podnikovych strategii pies
vznik novych ndpada a jejich posouzeni, provedeni vyzkumu, vyvoje a zabezpeceni

transferu technologii pro realizaci napadu az k samotné realizaci a uvedeni na trh.

Prvni faze zvana podnikova strategie a inovace se zabyva predevsim strategickymi
rozhodnutimi, jako je vybér cilového trhu a cilové skupiny zakaznikli, zvolenim
produktu ¢i sluzby pro inovovani, zajisténi piistupu k technologiim a v neposledni fadé
také otazkou kdy a s kym. Resi rozhodnuti o rychlé realizaci inovaci a promysleni
spoluprace mezi vyvojem, vyrobou a odbytem.

ree
1

Druha faze se nazyva ,,Objeveni“ novych napadi a vybér inovace. V této fazi je
uzito mnoho kreativity k dosaZeni strategického cile podniku. V souvislosti s druhou
fazi se tesi tfi pristupy:

e Vyvoj novych napadi,

e modifikace stavajicich postupti feseni;

e celkové nebo ¢astecné prevzeti jiz existujicich feSeni (pf. ndkup licenci).

V tfeti fazi Zivotniho cyklu je feSen vyzkum, vyvoj a transfer technologii.
ZaUcelem uspésného zvladnuti této faze je mozné vyuzit vlastni vyvojové kapacity
nebo spolupracovat s vysokymi $§kolami, vyzkumnymi tstavy apod.

Posledni ¢tvrta faze zvana Realizace nového napadu a uvedeni na trh ukoncuje cely
inovacni proces, jakmile je vyrobek ¢i sluzba ekonomicky efektivni. Cely proces

zavadéni inovaci musi doprovazet zpétnd vazba vSech pfedchozich fazi a analyzou

uspésnosti (Pavlak, 2013).
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2.2 Cestovni ruch — ucastnici, typologie a specifika

Podle Petra (2007) je vznik a rozvoj cestovniho ruchu projevem hlavné potieby
v 17. a 18. stoleti pii cestach Slechtict a tovarys$u pro ziskani zkuSenosti. K nejvétSimu
rozsahu dochazi po 2. svétové valce, zejména v poslednich cCtyficeti letech predevsim
rozvojem vyrobnich sil. Po revoluci rostl také tlak na obyvatele pro zvyseni jejich
vzdélani a ziskani novych zkuSenosti v novych vyrobnich postupech. Lidé se Casto
museli oddélovat od svych rodin, st€hovat se a cestovat za praci ¢i studiem jinam.
Rozvoj vyroby a d€lby prace dal tak vzniknout modernimu cestovnimu ruchu, jehoz

divodem bylo:

¢ touha a potieba obnovy s ptirodou jako zdrojem regenerace a nabyti nové

energie do pracovnich povinnosti;

e potieba vzdélavani v novych vyrobnich postupech a postupech

urychlujicich technicky rozvoj;

e potieba obnovovani styku s lidmi a navazani novych styka s lidmi pro

ziskani novych zkuSenosti.

V pribehu vyvoje cestovniho ruchu doSlo k mnoha zméndm v definici cestovniho
ruchu. V diivéjsich teoriich od Stratdnera, Schullerna, Morgenrotha se autofi Snazili
odlisit pojem cestovni ruch od pojmu cestovani (Mala, 2002). Dle
Beranka & kol. (2013) je cestovani obecny pojem, kterym je oznaovan pohyb lidi
Vv prostoru i Case. Cestovani a cestovni ruch jsou chapany jako dva souvisejici pojmy,

které popisuji Zivotni styl clovéka.

Pozdé¢ji bylo do definice zahrnuto i socialni ¢i ekonomické hledisko. Naptiklad
F. W. Ogilvie a J. A. Norval chapou cestovni ruch jako ,,ekonomicky jev spojeny se
spotfebou hmotnych 1 nehmotnych statkli hrazenych z prostfedkli ziskanych v misté
trvalého bydlite*. Svycarsti profesoti W. Hunziker a K. Krapf ve svém dile z roku
1942 definovali pojem cestovni ruch jako ,souhrnné oznaceni vztahi a jevu,
vznikajicich na zaklad¢ cesty a pobytu mistné cizich osob, pokud se pobytem nesleduje

usidleni a pokud s nim neni spojena zadna vydélecna ¢innost.
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Za meznik v definovani pojmu cestovni ruch je mozné povazovat Mezinarodni
konferenci o statistice cestovniho ruch potfadanou WTO a konanou v ¢ervnu 1991
v Ottavé. Konference definovala odrazovou findlni verzi pojmu, ze které vychazeji
i dne$ni profesofi i védci. Cestovni ruch znamena ¢innost osoby, cestujici
na ptechodnou dobu do mista mimo jeji bézné Zivotni prostfedi (mimo misto bydlist¢)
a to na dobu kratsi nez je stanovena (u mezinarodniho cestovniho ruch ¢ini doba 1 rok,
u domaciho cestovniho ruchu se jednd o dobu 6 mésicti), pfiCemz hlavni ucel jeji cesty
je jiny nez vykonavani vydélecné Cinnosti v navstiveném misté. Do cestovniho ruchu
nejsou zahrnuty cesty v ramci trvalého bydlisté, pravidelné cesty do zahrani¢i, docasné

ptistéhovani za praci a dlouhodobé migrace (Mala, 1999).

2.2.1 Uéastnik cestovniho ruchu

Statistickd komise Spolecnosti narodii (dneSni OSN) definovala ucastnika jako
osobu, ktera se pohybuje mimo zemi svého trvalého bydlist¢ déle nez 24 hodin

za ucelem:

e zabavy, vyfizeni rodinnych zélezitosti anebo zlepSeni svého zdravotniho

stavu;

e zlcastnéni riiznych akci védeckého, administrativniho, nabozenského

charakteru apod.;

e vyfizovani ur€itych zalezitosti (i obchodnich) (Beranek & kol., 2013).

Podle tupravy z konference v Ottawé¢ se rozliSuji nasledujici pojmy ucastnika

cestovniho ruchu:
e navstévnik (visitor);
e turista (tourist);
e vyletnik, jednodenni navstévnik (excursionist);
e staly obyvatel (resident);

e tranzitni navstévnik.

12



Navstévnik je osoba cestujici do jiné zemé €1 mista ve své zemi mimo své trvalé
bydlist¢ na dobu kratsi 1rok (resp. 6 mésicti). Cilem cesty nesmi byt vykonani
vydélecné ¢innosti. Turista je osoba cestujici mimo své trvalé bydlisté alespon na dobu
s jednim pienocovanim. Jednd se o spotiebitele cestovniho zajezdu, turistického
produktu nebo sluzby. Vyletnik je subjekt cestujici na dobu kratsi nez je 24 hodin, tedy
bez prenocovani. Staly obyvatel je v doméacim cestovnim ruchu clovek, ktery zije
vV daném misté alesponi 6 po sobé jdoucich mésicii (v mezinadrodnim méfitku alespon
1rok) pied ptijezdem do jiného mista na dobu krat§i nez 6 mésict (resp. 1 rok).
A tranzitni navstévnik je osoba, jeZ se na misté zastavi pii cesté do jiného cile svého
cestovani. Zde se muze jednat jak o turistu, tak i o jednodenniho navstévnika
(Petrd, 2007).

Dochazi také krozdéleni ucastniki cestovniho ruchu na domaci a zahrani¢ni
turisty. Mezi zahrani¢ni turisty nepatii lidé, ktefi vycestuji z pracovnich divodd,
migranti, osoby cestujici za Gcelem studia po dobu del$i nez 6 mésicti, diplomaticti
ufednici, uprchlici, obané pravideln¢ cestujici do zahrani¢i za hledanim pracovniho

mista, cestujici projizdéjici bez zastavek, posadka namoinich lodi, posadka letadel.

Mezi domaci turisty nepatii osoby ménici své trvalé bydlisté, cestovatelé za ucelem
sezonni, doCasné prace, osoby pravidelné na Uzemi statu cestujici z pracovnich
¢i studijnich diivodu a zaroven osoby, které byly vylouceny i ze skupiny mezinarodniho

turisty (Beranek & kol. 2013).

2.2.2 Typy cestovniho ruchu

Dle Malé (1999) se cestovni ruch déli v zavislosti na tom, kde se projevi jeho
ucinek a to bud’ na stran¢ poptavky, nebo nabidky. S nejcastéjSim ¢lenénim se setkame
na formy (projevuje se hlavné motiv cestovani) a druhy cestovniho ruchu (¢leni se podle
pribéhu a zplsobu realizace, ktera je zavisla na geografickych, ekonomickych,
spoleCenskych a dalSich podminkach). Tyto clenéni se Casto promitaji, protoZe

neexistuje jednotna definice toho, co je mozné zafadit do druhu a do formy.

V nize uvedené tabulce je provedeno Clenéni dle vyjadieni jevové formy, ktera
popisuje ucastnika z pohledu jeho motivace tcasti, charakterizuje zpiisob zrealizovani

cestovniho ruchu a jeho Gcinki pro spolecnost i jednotlivce.
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Tabulka 2: Typy cestovniho ruchu

Dle pievazujici motivace

rekreacni

kulturné poznavaci

S nabozenskou orientaci

se vzdélavacimi motivy

se spoleCenskymi motivy
zdravotn¢ orientovany
sportovn¢ orientovany
Orientovany na poznani
piirodniho prostredi

s dobrodruznymi motivy

s profesnimi motivy — obchodni,
kongresovy, cestovni ruch
veletrhll a vystav a incentivni
specificky orientovany

Dle mista realizace

domaci
zahrani¢ni — pasivni, aktivni,
tranzitni

Dle vztahu k platebni bilanci

zahrani¢ni cestovni ruch aktivni
Zahrani¢ni cestovni ruch pasivni

Dle délky pobytu

kratkodoby
dlouhodoby

Dle zptasobu zabezpeceni cesty

organizovany
neorganizovany

Dle poctu ucastnikti

individualni
kolektivni

Dle zptasobu financovani

komeréni
socialni

Dle véku ucastniku

cestovni ruch déti

cestovni ruch mladeze
cestovni ruch seniort
cestovni ruch rodin s détmi

Dle pievazujiciho prosttedi pobytu

mé&stsky

venkovsky

lazensky

Ve strediscich cestovniho ruch

Dle ro¢niho obdobi

letni, zimni, sezonni,
mimosezonni

Zdroj: Rychlova & kol., 2011; Petri, 2007)

2.2.3 Trh cestovniho ruchu a jeho specifika

Cestovni trh je pro ekonomy komplex obchodnich vztahti mezi kupujicimi

aprodejci (cestovni kancelafe, cestovni agentury) a jejich smluvnimi partnery.
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Pfredmétem smény jsou zbozi a sluzby, které vytvareji podniky cestovniho ruchu

(hotely, restaurace, piepravci, organizatoti zajezda apod.).

Existuje nekolik definic trhti cestovniho ruchu, ale vSichni autofi do definice
zahrnuji potfeby a motivace turistd, specifika jejich trzniho chovani, pobyt mimo trvalé
bydlisté, vztahy, které vznikaji mezi turisty a vyrobci ¢i poskytovateli sluzeb a zaroven
spojeni mezi oblasti cestovniho ruchu a jinymi makrosférami, tj. pfirodni, ekonomicka
ajind. O trhu cestovniho ruchu lze mluvit a zkoumat jej z hlediska jeho funkci, kdy
zajistuje koordinaci vyroby a spotieby produktli, udrzeni rovnovahy mezi poptavkou
a nabidkou, vytvafi cenové hodnoty sménnych produktd, vytvaii stimulaci vyroby
produktli cestovniho ruchu, povzbuzuje vyrobce k vytvofeni novych produktd
s nejniz§imi ndklady, zajiStuje Usporu spotfeby produkti a imérnou poptavku po

produktech spotiebiteli ve vztahu k jejich platu.

Roli trhu je vydavat signdl pro cestovni kancelate, jaké produkty a v jakém
mnozstvi a jaké struktuie produkovat, harmonizovat trh (vytvafet rovnovahu mezi
nabidkou a poptavkou) a ocistovat komplex cestovniho ruchu a jeho ekonomiku

(likvidaci nekonkurenceschopnych firem a redukei jiz starych produkti).

Trh cestovniho ruchu je podsystémem regionalniho, narodniho nebo celosvétového
trhu a pfinasi s sebou uréita specifika. Tok produktt cestovniho ruchu a penéznich tokt
probihd opaéné (vétSinou je vyrobek exportovan ke spottebiteli). Produkt cestovniho
ruchu je imobilni a je nezbytné, aby se kupujici pfesunul k dodavateli. Trh cestovniho
ruchu je specificky svou stupfiovitosti vztahii mezi konecnym spotiebitelem
a poskytovatelem produktu, protoze v souc¢asné dob¢ existuje mnoho zprostiedkovatelti
a tim se informace o produktu a koupé produktu stava zbytecné draha. Na trhu existuje
zlomovy rozdil mezi mistem, kde vznika poptavka a mistem, kde dojde k uspokojeni

poptavky (Casto jiné kontinenty a zemé s jinymi ekonomickymi a kulturnimi modely).

Cestovni ruch vSeobecné napomahd ekonomické aktivité a rozvoji zemi. V ptipadé
exportu v zahranicnim obchod€ dochéazi k ptilivu zahrani¢nich turistd, ktefi zvySuji
HDP navstévované zemé, zvySuji se nabizené sluzby jako napt. vznik novych
lazenskym prostor, budovani novych hotelovych komplexti apod. Impuls tohoto ristu
se tak promitd do dalSich sfér ekonomiky a vytvareji se tak nova pracovni mista, rostou

mzdy, roste obrat a také zisk (Beranek & kol., 2013).
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2.3 Sluzby cestovniho ruchu

Dle Heskové (2006) se rozumi produktem cestovniho ruchu vSe, co je na trhu
cestovniho ruchu nabizeno a dokdze uspokojit potfeby a pozadavky zakaznika s tim, ze
vytvoii souhrn zazitkl, které zakaznikovi zGstanou jako vzpominky. Tyto vzpominky
jsou velmi dtlezitou zpétnou vazbou a podnécuji zdkaznika k vyuziti dalSich produktt
cestovniho ruchu. Orieska rozd¢€luje tyto produkty (2010) na volné statky, sluzby, zbozi

a vefejné statky.

Volnym statkem se rozumi zpravidla pfirodni statek, ktery ucastnik cestovniho
ruchu vyuziva k rekreaci a pokud je na upravu volného statku vynalozena dodate¢na
lidska prace, stava se tento volny statek statkem ekonomickym, napt. uprava zelené
na tenisové kurty. Sluzba je chépana jako ekonomickd nemateridlni ¢asové ohranicend

¢innost, jejiz hodnota je ur€ovana uzitkem, ktery sluzba zakaznikovi pfi uziti pfinese.
Sluzbu mohou poskytovat v ramei cestovniho ruchu:

1. Dodavatelé — hlavni dodavatelé: ubytovaci a stravovaci zafizeni, dopravci
(silni¢ni, zelezni¢ni, méstskad a dal§i doprava) a atraktivity jako napf.

ptirodni a spoleCenské udélosti, tématické parky aj.;

2. Zprostiedkovatelé — cestovni kancelare a cestovni agentury, organizatofi
incentivni a kongresové turistiky, manazefi a agentury cestovnich sluzeb

a dalsi;

3. Marketingové organizace — organizace mést, regiond, zemi nebo statl

atd. (Certik & kol., 2001).

Zbozi je vyrobek urceny k prodeji na trhu, kdy putuje od vyrobce ke kone¢nému
spotiebiteli. Kazdy vyrobek je vysledek vyrobniho procesu a slouzi k uspokojeni ptani
zékaznika. V cestovnim ruchu se jedna napi. o jidlo a napoje, kartografické produkty
(rizné druhy map), upominkové piedméty, suvenyry a dalsi (Heskova & kol., 2011). Za
vefejny statek je povazovan ten statek, ktery byl vytvoten lidskou praci, je ur¢en pro
kolektivni spotfebu a vSichni maji prospéch zjeho uziti. Jednd se také o statek
nedélitelny a nelze nikoho ze spotteby vyloucit. Jedna se napf. o méstské prostory
(ndmésti, parky atd.), lidmi vytvotfené atraktivity cestovniho ruchu (pf. lidové slavnosti)

a kulturni krajinu (Orieska, 2010).
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2.3.1 Klasifikace sluzeb

Sluzby se staly v poslednim desetileti vyznamnou slozkou tvorby hrubého
domaéciho produktu a celkové zaméstnanosti. Zaroven je jednim z hlavnich ukazatela,

jak je ekonomika vyspéla. V soucasné dobé¢ existuje n€kolik klasifikaci sluzeb.

Tabulka 3:Klasifikace sluZzeb dle GATT

1.

Z makropohledu

2. Z mikropohledu

materializované sluzby ve zbozi
komplementarni sluzby vzhledem
k obchodu s hmotnym zbozim
substitucni sluzby vzhledem

k obchodu s hmotnymi statky
sluzby bez vztaht vs. obchod

S hmotnym zbozim

- Obchodni sluzby

- komunikacni sluzby

- Kkonstruk¢ni a piibuzenské

- inzenyrské sluzby

- finanéni sluzby

- distribuéni sluzby

- Sluzby spojené s vychovou a
vzdélavanim

- sluzby spojené s ochranou
ziv.prostredi

- zdravotni a socialni sluzby

- Cestovni ruch

- rekreacni, kulturni a sportovni
sluzby

- dopravni sluzby
ostatni sluzby

Zdroj: (Palatkovad & Zichovda, 2011)

Tabulka 4: Klasifikace sluzeb dle riznych kritérii

Dle druhu

- sluzby ubytovaci a stravovaci
- spolecensko-kulturni

- dopravni

- Sportovné-rekreacni

- lazenské, pruvodcovské

- zprostiedkovatelské

- bankovni, pojiStovaci

Dle platce nakladi

- Sluzby placené (komeréni)
- sluzby neplacené (vefejné)

Dle charakteru spotieby

- Sluzby osobni — sluzby
poskytované ptimo ucastnikiim

- Sluzby vécné — sluzby
poskytované zprostiedkované

Dle uspokojovanych potieb

- Sluzby zakladni — dopravni,
stravovaci, ubytovaci
- sluzby doplitkové, ostatni

Zdroj: (Palatkova & Zichova, 2011)
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2.3.2 Vlastnosti sluzeb

Sluzby maji urcité charakteristické vlastnosti, kterymi se odliSuji od vyrobkt. Patti

mezi né nehmotnost, neoddélitelnost, heterogenita, znicitelnost a nemoznost vlastnictvi.

Nehmotnost

Cistou sluzbu nelze hodnotit fyzicky, nelze ji pied koupi prohlédnout a jen v malo
piipadech je mozné ji pted koupi vyzkouset. Vysledkem je tak vyssi nejistota zakaznika
pfi vyuziti sluzby. Zakaznik zaroven obtizné hodnoti konkurujici si sluzby, obava
se rizika pii ndkupu sluzby, klade diraz na osobni zdroje informaci a jako zéklad pro

hodnoceni kvality uziva cenu.

V zavislosti na tyto obavy zdkaznika musi management reagovat omezenim
slozitosti sluzby, snazi se o co nejvétsi zhmotnéni sluzby, o usnadnéni WOM reklamy

a zamétuje se na vysokou kvalitu poskytovanych sluzeb (Vastikova & Janec¢kova, 2000).

Neoddélitelnost

Dle Payne (1996) probihd vyroba a spotieba sluzeb soucasné a za piitomnosti
zakaznika. Neoddélitelnost sluzby od spotieby nuti podniky Kk vysoké pozornosti celého
prubéhu poskytovani sluzby, protoze Casto 1 mald zména v celém procesu muize mit
velky vliv navysledny efekt. Klicovou roli v poskytnuti kvalitni sluzby sehravaji
| samotni zaméstnanci, jejich znalosti, dovednosti a profesionalita. Z tohoto divodu
vénuje hodné zaméstnavatelli nemalé prostiedky na Skoleni svych zaméstnancu s cilem
zvysit jejich odborné znalosti a 1 zlepSit komunikaci a zachézeni se zdkazniky

(Molek, 2009).

Sluzba je tvofena za pfitomnosti zdkaznika. Znamena to tedy, ze zdkaznik
je spoluproducentem sluzby, ¢asto se podili na vytvareni sluzby spolu s ostatnimi
zékazniky a n¢kdy musi cestovat na misto uskute¢néni sluzby. Ptitomnost zdkaznika
neni vzdy po celou dobu nutnd, zaleZi na typu sluzby. I producent miize byt v n€kterych
ptipadech poskytovani sluzby nahrazen strojem, a proto se management snaZzi
0 oddéleni produkce a spotieby, o fizeni vztahli se zakazniky a zdokonaleni systémi

dodavky sluzby (Payne, 2006).
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Heterogenita (variabilita)

Kazda sluzba, i kdyz mize byt ta samd, ale poskytovana jinym producentem, je
odlisnd. Variabilni vysledny efekt poskytované sluzby stavi i1 rliznou uroven
konkurenceschopnosti producenta sluzby a ovliviiuje silu znacky nebo jméno podniku,

ktery sluzbu poskytuje.

Pokud se spoji nehmotnost a heterogenita dohromady, je témét nemozné sluzby
patentovat. Je mozné najit na trhu franchising nékterych sluzeb jako napt. hotelové
a stravovaci sluzby. Nicméné heterogenita zpisobuje, Ze zékaznik ne vzdy obdrzi
stejnou kvalitu sluzby, obtizné si vybira mezi konkurujicimi produkty a musi se ¢asto

podrobit pravidlim pro poskytovani sluzby (Vastikova, 2014).

Znicitelnost

Tim, ze je sluzba nehmotnd, neni mozné ji skladovat, uchovéavat nebo ji znovu
prodavat. To znamen4, ze produkt po jeho uziti je znicen/ztracen. Pfi¢inou znicitelnosti
je, ze zakaznik slozitéji reklamuje nekvalitni sluzbu, mize se setkat s nadbyte¢nou nebo
nenaplnénou kapacitou. Management podniku musi v zavislosti na této vlastnosti

stanovit pravidla pro vyfizovani stiZznosti a planovat poptavky a vyuZiti kapacit.

Nemoznost vlastnictvi

Pti ndkupu sluzby zakaznik neziskava pravo na vlastnictvi sluzby. Ziskava pouze
pravo na poskytnuti sluzby a tim mu sluzbu pfinaseji také kratké (pfimé) distribucni
kanaly. Management musi reagovat pro iniciativu zakaznika nakoupit si sluzby
zdiraznénim vyhod nevlastnéni a mozZnosti substituce sluzeb za zboZzi a zaroveil

peclivym vybérem zprostiedkovatel (Vastikova, 2000).

2.3.3 Tvorba ceny sluzeb

vvvvv

podniku, jejich charakter sluzeb a konkurence na trhu. Mezi hlavni cile podniku pfii
stanoveni ceny patii zisk, maximalizace zisku, trzni podil, rGst objemu prodeje,
navratnost investic, Spickova kvalita sluzby a jiné cile (Svétlik, 1994). Zaroven cenovou

strategii ovlivituji vlastnosti sluzeb vyse uvedené.
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Pro ucel tvorby je dobré si rozdélit sluzby nasledovné:
a) sluzby ovlivnéné vetejnou regulaci (pf. vzdélavaci, komunikacni aj.);
b) sluzby ovlivnéné samoregulaci;

€) sluzby trzni s flexibilnim nastavenim ceny.

Mezi metody tvorby cen patii metoda nékladova, podle konkurence a hodnoty

sluzeb pro zakaznika (Jakubikova, 2010).

2.3.3.1 Nakladova tvorba ceny

Dle Vastikové (2014) predstavuji naklady zaklad ceny, kterym je cena ze strany
vyrobce ohodnocena. Naklady jsou rozdéleny do 3typd — fixni, semivariabilni
a variabilni. Holman pise ve své knize Mikroekonomie (1999), Ze velikost fixnich
nakladl nezavisi na rozsahu Cinnosti, protoze vznikaji, i kdyZz podnik zadnou sluzbu
neprodava. Ptikladem fixnich ndkladl miZze byt napiiklad najem za budovu, Uroky
Z pijcek atd. Mezi semivariabilni ndklady patii provozni néklady, které se rozpocitavaji
na jednoho zakaznika. Jedna se o napt. tklid prostor, mzdy, vyplacené presc¢asy apod.
Variabilni néklady se v mnoha podnicich bliZi nule nebo jsou velmi nizké. V této
souvislosti se hovoii o nékladech spojenych s ptirGstkem prodeje. V ptipadé, ze firma
neprodukuje Zadnou sluzbu, jsou variabilni ndklady také nulové. Zaroven se déli
variabilni naklady na pfimé a nepfimé. Pt imé naklady je mozné piimo vyhodnotit na
jednotku sluzby a u nepfimych ndkladti naopak neni mozné jednoznacné urcit na
jednotku sluzby. Cena je stanovena souctem vySe piimych, nepfimych néaklad

a spolec¢nosti stanovené vyse zisku (Vastikova, 2014).

2.3.3.2 Tvorba ceny dle konkurence

Podnik musi peclivé sledovat ceny a kvalitu sluzeb svych konkurentti na trhu.
V ptipad¢ volby stanoveni ceny dle konkurence se miize producent rozhodnout pro
vytvofeni ceny vyssi, nez je primér na trhu, vytvofit primérnou cenu nebo stanovit
cenu niz8i, nez je prumeér trhu. Zalezi také, zda je podnik oligopolem na trhu. Pokud
ano, stane se cenovym vidcem a jeji cena bude vyssi nez u ostatnich neoligopolnich

firem (Vastikova, 2014).
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2.3.3.3 Tvorba ceny jako hodnoty sluzby pro zakaznika

Podnik stanovi svou cenu na zaklad¢ cenového stropu, ktery je ochoten zékaznik
za vyuziti sluzby zaplatit. Cenovy strop zndzoriiuje uzitek spotiebitele pii vyuziti
sluzby. Pokud je zakaznik ochoten zaplatit za sluzbu vice, nez je stanovend cena
podnikem, nazyva se tento piebytek spotiebitelskym piebytkem. Pokud je ale cena
stanovena vyS$$i, nez je maximalni strop, spotiebitel si sluzbu nekoupi a poohlizi se
jinde (Vastikova, 2014). Tento strop také ovliviiuje kvalita sluzby. Na spotiebitele
funguje psychologie. Pokud funguje i marketingova komunikace k zakaznikiim na bazi,
ze vyrobek je drazsi, ale kvalitnéjsi, jsou ochotni zaplatit za drazsi vyrobek, i kdyz cena
konkurence je nizsi.

Zakaznik zpravidla hodnoti cenu za sluzbu v zavislosti na cené stejné sluzby
u konkurence. Jestlize bude cena za sluzbu nizsi, nez je zakaznik ochoten zaplatit,
podnik je schopen ziskat vyssi nez primérny podil na trhu. Divod je ten, Ze zdkaznik
ma dojem, Ze za vydané penize ziskal vyssi hodnotu. Obdobny uéinek mize vyvolat
I zvySeni vnimané hodnoty sluzby bez zvyseni nebo niz§imu zvysSeni cen. Pokud se
podnik rozhodne investovat do diferenciace své sluzby od ostatnich, mize zdkaznikiim
ve svém produktu poskytnout vyssi uzitek nez konkurence a opét ziskat vyssi podil na

trhu (Vastikova, 2014).

2.4 Poptavka a nabidka v cestovnim ruchu

2.4.1 Poptavka

Holman definuje agregatni poptavku jako funkci, kterd ukazuje zavislost
poptavaného mnozstvi zbozi a sluzeb (statky) na nékolika faktorech: na cené
poptavaného statku, na cendch komplementd nebo substituti a na dichodu

poptavajicich.

Podle Palatkové a Zichové (2011) se snazi racionalné uvazujici spotiebitel
maximalizovat svij uzitek, kdy ve své snaze je omezen hlavné svych disponibilnim
dichodem. S ristem dichodu dojde také ke zméné poptavky po statku. V jaké vysi
dojde ke zméné poptavky po statku, zalezi, zda se jedna o statek normalni (superiore

Giiter) nebo ménécenny (inferiore Giter).
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V piipadé normalniho statku se zvysuje pii rustu dichodu i nakupované mnozstvi.
Normalni statek se dale déli na luxusni a nezbytny. Jestlize spotiebitel poptava nezbytny
statek, roste nakupované zbozi pomaleji nez spotiebiteliv dichod. Paklize se ale jedna

o statek luxusni, pak nakupované mnozstvi roste rychleji nez disponibilni diichod.

Spottebitel ve svém bézném Zzivot¢ nakupuje také ménécenné statky, jejichz
spotieba (nakupované mnozstvi) pii rustu dichodu klesa, protoze si spotfebitel mize
dovolit zakoupit normalni vice preferovany statek (Hofejsi, Soukupova, Macakova,
& Soukup, 2008).

Co se komplementd a substitutd tyce. Pokud vzroste cena poptdvaného statku,
vzroste poptavka po substituénim statku (pf. Vzroste cena vstupenek do kin, pak vzroste
poptavka po zapijceni videokazet). A jestlize vzroste cena komplementarniho statku,
poklesne poptavka po poptavaném statku (pf. Vzroste cena benzinu a tim poklesne

poptavka po benzinovych automobilech.) (Edling, 2006).

2.4.1.1 Poptavka v turismu

Malé (1999) definuje poptavku v turismu jako projev potieby ucastnika cestovniho
ruchu spojenou s jeho koup&schopnosti. Uéastnik cestovniho ruchu je myslen ten, kdo
uspokojuje své potieby V oblasti rekreace, poznani a styku s lidmi s cilem i odpo¢inku
a ziskani novych fyzickych 1 duSevnich sil. Poptavka zdvisi 1 na tom, jak hodné& je
ucastnik ochoten za statky v turismu zaplatit.

Potieba je zadklad motivace pro nédkup a z hlediska psychologie se déli na potiebu
vrozenou neboli biologickou (pf. jidlo, voda, vzduch) a potiebu ziskanou (pt. vzdélani,

sebetcta, cit). Proces motivace je zalozen na mnoha teoriich motivaci. Mezi

nejznaméjsi teorii patii Maslowova pyramida potieb (Palatkova & Zichova, 2011).
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Obrazek 1: Maslowova pyramida poti'eb

O seberealizace

O prisluSnost ve skupiné

B ochrana a jistota

O psychologické zakladni potieby

Zdroj: www.eulenspiegelnet.de/maslow.pdf

Celéa skala potieb, kterou Maslow popisuje, mize byt uspokojena riznymi zplsoby
a také cela skdla potfeb muize byt uspokojovana stejnym ¢i podobnym zpiisobem.
Clovék nema potiebu konkrétnd po uziti turismu, nybrz pocituje dle Maslowovy
pyramidy potiebu uspokojeni biologickych i spolecenskych potieb. Turismus je zde
nezastupitelny proto, ze dokaZe uspokojit svazek potfeb komplexné (vSechny stupné
potieby) a casto na vyssi kvalitni urovni uz kvili zméné obvyklého prostfedi nebo

eliminace rusivych elementt.

Spotiebitel poptava turismus z divodu dvou zdkladnich potieb:
a) Poti'eby motivacni (primarni):
- pro turismus rozhodujici;
- vyvolavaji potiebu cestovat do turistickych mist a pobyt v nich;
- uspokojuji vS§echny stupné Maslowovy pyramidy kromé prvni zakladni;

- jedna se o profesni motivy, socialni kontakty, poznéani v $ir§im slova

smyslu a regenerace fyzickych a psychickych sil.
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b) Potieby realiza¢ni (sekundarni):
- uspokojeni neni podminéno cestovanim do turistickych mist;
- uspokojuji zékladni stupett Maslowovy pyramidy potieb;

- zahrnuji potfebu stravovani, prechodného ubytovani atd.
(Palatkova & Zichova, 2011).

2.4.1.2 Faktory ovliviiujici individualni poptavku v turismu

Individualni poptavka je poptavka jediného kupujiciho nebo poptavka po statku
jednoho vyrobce. Zde jsou faktory ovliviujici velikost poptavky rozdéleny na faktory
motivujici a faktory limitujici. Motivujici faktory jsou popsany v ptedchozi podkapitole.
Limitujici faktory urcuji, zda se ucastnik cestovniho ruchu miize ucastnit turismu

a eventualng¢ jakym zptisobem.

Faktory na strané poptavky
Konkrétni podoba poptavky je ovlivnéna faktory:
a) Faktory sociokulturni:

1. Kulturni faktory — hmotné artefakty, nehmotné socialni regulativy,
poznatky, instituce. Ovliviuji, kde ucastnik cestovniho ruchu stravi

napf. svou dovolenou;

2. socialni faktory — socialni skupiny, kam se ucastnik zatfazuje. Nejvétsi
vliv na rozhodovani maji tzv. referen¢ni skupiny (rodina, pratelé i

znamé osobnosti).
b) Individualni faktory:

1. faktické a vnéjsi charakteristiky spotfebitele — veék, vzdélani a majetek,

Vv jakém podnebi Zije, zdravotni stav atd.
2. Vnitini osobnostni charakteristiky — zptisob mysleni a vnimani atd.
c) Fond volného casu:

Jedinec musi rozdé¢lovat do 24 hodin kombinaci prace a volného Casu. Je t&zké
urcit, zda rist mzdové sazby vyvola riist nabizené prace a pokles volného ¢asu nebo

pokles nabizené prace a rist volného Casu. Zalezi na preferencich spottebitele.
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VSechny vySe uvedené faktory ovliviiuji velikost potieby a podileji se
na rozhodnuti o ¢asti na turismu. Mezi limitujici faktory patii naptiklad zdravotni stav
a hlavné disponibilni dichod po odecteni vSech vydaji. Spottebitel bude uvazovat
ocilové destinaci ¢i typu dovolené podle vySe zbylého dichodu
(Palatkova & Zichova, 2011). Pokud dojde ke zméné dichodu, rozhodnuti o turismu

zalezi na citlivosti reakce na zménu duchodu.

Koeficient dichodové elasticity poptavky — E|p

Koeficient dichodové elasticity poptavky uddva, o kolik procent se zméni
poptavané mnozstvi po statku X (pif. dovolena v Turecku), jestlize se diichod ucastnika

turismu zméni o 1 % (Hotejsi & kol., 2008).

procentualni zména poptavaného mnozstvi

Vzorec: Ep =
procentualni zména dichodu

Eip > 0 (pozitivni vysledek)
Eip <0 (negativni vysledek)

Eip > 1 (luxusni statky)

Pokud je vysledek pozitivni, jedna se o normalni statek a s rustem dichodu, roste
| poptavané mnozstvi statku. Pokud je vysledek negativni, jedna se o ménécenny statek
a s rustem dlchodu, klesd poptavané mnozstvi statku. Jestlize je vysledek vySsi nez
jedna, pak se jedna se o luxusni statky, které jsou pro podnikani obzvlast zajimavé.

(www.oeconomix.de/fileadmin/user_upload/pdf/1-9_Einkommen_und_Nachfrage.pdf).

Faktory na strané nabidky

Objem poptavaného mnozstvi statku je ovlivnén i faktory ze strany nabidky. Jde
pfedevSim o charakter produktu sloZzeny z priméarni nebo sekundéarni nabidky. Produkt

musi splitovat ocekavani, tedy odpovidat preferencim a moznostem spotiebitele.
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Zvlastnim faktorem ze strany nabidky je cena. Poptavka v turismu je velmi citliva
na vysi a zménu ceny poptdvaného produktu nebo vysi a zménu ceny ostatnich
komplementarnich a substitu¢nich produkti (Palatkova & Zichova, 2011). Obecné
citlivost reakce spotiebitele na zménu ceny produktu udava koeficient cenové elasticity

poptavky.

Koeficient cenové elasticity poptavky — El

Koeficient cenové elasticity poptavky udava citlivost reakce spotiebitele na zménu
ceny produktu. Mé&fi, o kolik procent se zméni poptavané mnozstvi statku, jestlize se

zmeéni cena daného statku o 1 %.

procentualni zména poptavaného mnozstvi

Vzorec: El
procentualni zména ceny

El > 1 (elasticka poptavka)
El <1 (neelasticka poptavka)

El = 1 (jednotkové-elasticka poptavka)

V piipadé¢ elastické poptavky je procentudlni zména poptdvaného mnozstvi vyssi
nez je procentualni zména ceny. Jedné-li se o neelastickou poptavku pak je procentudlni
zména poptavaného mnozstvi niZ§i neZ procentudlni zména ceny. Pokud je vysledek
roven jedné, pak je procentudlni zména poptdvaného mnozstvi pravé tak velka jako
procentualni zména ceny. (http://files.schulbuchzentrum-online.de/pdf/978-3-8045-
6036-9-2-1.pdf).

Cenova elasticita poptavky po turismu je vzdy zaporna a blizi se hodnoté -1. Pokud
se bude EIl = -1, pak se v pfipadé zvySeni ceny produktu turismu o 1 % snizi poptavka
také 0 1 %. Vydaje tedy zlstavaji stejné. Avsak v ptipade, kdy je El <1, pak se pfi rustu

ceny 0 1 % snizi poptavka o vice jak 1 %. To znamend, Ze vydaje se snizuji.
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Koeficient kiiZové elasticity poptavky — EL

Koeficient kiizové elasticity poptavky udava citlivost zmény poptavaného mnozstvi
ur¢itého statku na zménu ceny ostatnich statkli. Koeficient udava, o kolik se zméni

poptavané mnozstvi statku 1, jestlize se zméni cena statku 2 o 1 %.

procentualni zména poptavaného mnozstvi statku 1

Vzorec: EL

procentualni zména ceny statku 2

EL < 0 (komplementarni statek)

EI > 0 (substitu¢ni statek)

Komplementarni statek udava, ze klesa-li cena statku 2, zvySuje se poptavané
mnozstvi statku 1. Substitu¢ni statku znaci, ze roste-li cena statku 2, zvySuje se
poptavané mnozstvi statku 1 (http:/files.schulbuchzentrum-online.de/pdf/978-3-8045-
6036-9-2-1.pdf).

Za substituty v turismu lze povazovat bud’ konkurujici si objekty (hotely stejné
urovné na stejném misté) nebo konkurujici si destinace (italské a Spanélské ptimotské
destinace). Za komplementy lze povaZovat turecké piimotské destinace a charterové

lety do Turecka.

Faktory vnéjSiho prostredi

Mezi faktory wvné&jSiho prosttedi jsou ftazeny faktory politicko-bezpecnostni,
ekonomické, sociodemografické, technicko-technologické a ekologické

(Palatkova & Zichova, 2011).

2.4.2 Nabidka

Agregatni nabidka je definovdna z ekonomického pohledu jako soucet vSech
zamysSlenych prodeji zbozi a sluzeb, se kterym pfichdzeji podniky na trh. Firma
vstupuje na trh obvykle s cilem maximalizovat svijj zisk a jeji rozhodovani se soustiedi

hlavné na to, kolik produkce pti ndkladovém a technologickém omezeni ma nabizet a za
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jakou cenu (Palatkova & Zichova, 2011). Nabidka v cestovnim ruchu je dle
Malé (1999) souhrn vSech komponentd, které jsou nutné k realizaci ucasti a k naplnéni
ocekavanych efektti. Predmétem nabidky jsou objekty, v kterych se koncentruji
atraktivity, sluzby, hmotné statky a uzite¢né efekty v urcitém cCase, a slouZzi k uspokojeni

potieb Ucastnika cestovniho ruchu.

2.4.2.1 Obsah nabidky v turismu
Nabidka v cestovnim ruchu je slozena ze dvou zékladnich ¢asti:

a) Atraktivity cilovych mist — patii mezi dominantni slozku nabidky, vytvaieji
prosttedi pro cestovni ruch, ur€uji vlastnosti a schopnosti daného prostiedi

uspokojovat potieby tcastnikti. Malé (1999) rozd€luje atraktivity na 4 skupiny.

1. Prirodni atraktivity — tyto atraktivity jsou nejvyznamnéjSim
ptedpokladem rozvoje turismu. Patii k nim zejména terén a jeho vzhled
(horské utvary, niziny atd.), klimatické podminky, vodni toky a plochy (pf.
mote, jezera), vegetacni kryt a flora (nejvyznamnéjsi jsou lesni porosty),
fauna (pf. zoologické zahrady), ptirodni 1é¢ivé zdroje (dilezité pro rozvoj
lazenistvi), pfirodni zvlastnosti (pf. jeskyné), kvalita Zivotniho prostiedi

(Cistota ovzdusi a vod) a dalsi.

2. Kulturné historické atraktivity — stavaji se stale vice vyhledavanym
motivem pro ucast na turismu. Mezi nejvyhledavanéj§i patii
architektonické pamatky (hrady, zdmky, historické cirkevni stavby, lidova
1 souasnd architektura apod.), kulturni zafizeni (pf. galerie, muzea,
obrazarny), vyznamna kulturni a historicka mista (pf. historickd bojiste),

technické pamatky (rozhledny, mosty aj.), lidové uméni a dalsi.

3. Organiza¢ni atraktivity — jedna se o vSechny formy projevu jako napf.
filmové, hudebni a divadelni festivaly, folklorni slavnosti, veletrhy

a vystavy, kongresy, sportovni akce, ptehlidky a dalsi spolecenské akce.

4. Socialni atraktivity — do této skupiny je mozné zahrnout zpusob Zivota

lidi, tradice, zvyky, gastronomie atd.
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b) Vybavenost cilovych mist (suprastruktura a infrastruktura) — tato cast
nabidky zahrnuje zafizeni a sluzby nutné kuspokojeni realizacnich
(sekundarnich) potieb Gcastnikli turismu jako je moznost ubytovani, stravovani,
piepravy atd. Vybavenost vychdzi a musi odpovidat atraktivit¢ cilovych mist

(ve velikosti kapacit, typu staveb, lokalité apod.) (Mala, 1999).

Vybavenost cilové destinace Ize dé€lit do dvou skupin:

1. Suprastruktura — zahrnuje sektor ubytovacich sluzeb, ktery lze dé&lit na
komer¢ni (pi. hotely, penziony) a nekomeréni (pf. ubytovani u piibuznych
a znamych). V jednotlivych statech jsou ubytovaci sluzby déleny do
jednotlivych kategorii a tfid. Nicméné kategorie ani tfidy nejsou celosvétove

sjednoceny.

2. Infrastruktura — zpravidla se ¢leni na mistni dopravni infrastrukturu
v destinaci a na vetejnou infrastrukturu v dané destinaci. Vyznamnou soucéasti
mistni dopravni infrastruktury je silnicni a Zelezni¢ni doprava, vefejna
doprava v destinaci, parkovisté, odpocivadla aj. Mezi vefejnou infrastrukturu
patfi napf. vodovody, kanalizace, telekomunikace apod. [kdyz vefejna
infrastruktura neni pfevazné budovana pro turisty, pii rozvoji turismu je 1 na ni

kladen ¢im dal vétsi duraz.

2.4.2.2 Typy nabidek

Nabidka cestovniho ruchu je vytvotrena vzdy v ur€ité komoditni nebo prostorové

formé¢. Z tohoto diivodu 1ze ¢lenit nabidky nasledovné:

a) Komoditni nabidka — nabidka konkrétni sluzby nebo zbozi (napf.

ubytovaci a stravovaci sluzby.

b) Firemni nabidka — nabidka tvofena konkrétnim podnikem, napf. nabidka

hotelu, cestovni kancelafe nebo letecké spolecnosti.

C) Nabidka cilového mista cestovniho ruchu — v tomto piipad¢ je tvorena

zpravidla komplexni nabidka sloZena z rGznych atraktivit a zatizeni sluZeb.

d) Regiondlni nabidka — nabidka tzemniho celku vymezeného z hlediska

pfedpokladii pro cestovni ruch a zahrnuje soubor mist a stfedisek.

e) Celostatni nabidka — nabidka statu, kterda ma vyznam pfi pronikani na
mezinarodni trh (Mala, 1999).
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2.5 Marketing

Zakladem marketingu je snaha o vytvofeni rovnovahy mezi zajmem zakaznika
a zajmem podnikatelského subjektu. Marketing Ize definovat jako souhrn aktivit s cilem
predpovidat, zjistovat, stimulovat a uspokojovat potieby a prani zakazniki, aby byly
soucasné dosazeny i cile spolecnosti.“ To znamend, ze kazdy pracovnik marketingu si
musi klast za cil uspokojit svého zakaznika. Pokud bude zédkaznik spokojen, promitne se

uspokojeni nasledné do zisku podniku a jeho dalSich nadefinovanych cili.

Nové marketingové trendy méni orientaci marketingové podnikatelské koncepce.
Dnes se podnik orientuje na piani zakaznika z jeho pohledu (dtive z pohledu firmy), na
budovani intenzivnich nepftetrzitych vztahti se zdkazniky, na cilové trhy a na koordinaci
vSech aktivit v podniku v duchu myslenky: ,,Zakaznik je na$ pan.” Tato orientace je

tvofena vyuzivanim marketingovych nastroji — tzv. marketingového mixu

(Bougkové & kol., 2003).

2.5.1 Marketingovy mix

., Marketingovy mix je soubor marketingovych ndastrojii, které firma vyuziva k tomu,
aby dosahla marketingovych cilii na cilovém trhu “(Jakubikova, 2009, s. 120). Klasicky

marketingovy mix 4P se sklada ze ¢tyt komponentt vychazejicich z anglickych pojmii:
- produkt (Product);
- cena (Price);
- distribuce (Place);

- komunikace/propagace (Promotion) (www.omkt.de/marketing-mix/).

Koncept marketingového mixu je ale obecné popsan z pohledu podniku. Nicméné
tim, Ze je dnes dulezité pro Gspéch podniku zaméfit se na zédkaznika, vytvofil Robert

Lauterborn jiny marketingovy mix 4C. Tento mix zahrnuje nasledujici komponenty:

zakaznici (Customer);

naklady (Cost);

komfort, pohodli (Convenience);

komunikace (Communication) (Huppertz, 2006).
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Oblast cestovniho ruchu rozsifuje podobu 4P o dalsi ¢tyfi komponenty:
- lidé (People);
- tvorba produktovych balicki (Package);
- Vytvareni programu (Programming);
- spoluprace (Partnership)

(http:/ivzdelani.sso.cz/sablony/Ekonomika%20cestovn%C3%ADho%20ruchu/VY_32_INOVACE_EKO
_261-280/10%20Marketingov%C3%BD%20mix%20v%20cestovn%C3%ADmM%20ruchu.pdf)

Dulezité je, aby kazdy podnikatel zkombinoval komponenty marketingového mixu
vhodné tak, aby zaujal cilovou skupinu, které je nabidka urcena. Z toho vyplyva, ze

podoba marketingového mixu se odviji od pozadavku cilového trhu neboli segmentu.

Rozsifeni marketingového mixu na 8P zpusobila stale vyss$i naro¢nost zakaznik,
ktefi chtéji dokonalej$i, na miru Sité a cenové stidle vyhodnéj$i nabidky. Zéaroven
se intenzivné€ zvySuje mnozstvi a rozsah konkurence, coz zplsobuje, ze je zakaznik stale
vice rozmazlovan. Tento novy marketingovy mix zapfiCiluje moznost rychlejSich

inovaci a reakci na ménici se pozadavky segmentu (Jakubikova, 2009).

2.5.1.1 Produkt

Produkt cestovniho ruchu je mozné definovat také jako souznéni materialnich
(pt. rekreacni prostor) a nemateridlnich (pf. klima) zdroji. Jde o soubor vseho, co
umoziuje zakaznikovi ziskat informace o cesté, destinaci a dalSich 1 doplikovych
sluzbach, na zéklad¢ kterych se nasledné rozhodne, zda nabidky vyuZzit. Jednotlivé
sluzby produktu jsou zkombinovany a distribuovany rtiznymi formami jako napf.

cestovnimi kancelafemi, agenturami, webovymi portaly apod.

Dle Ryglové, Buriana, & Vacnerové (2011) se rozlisuji 2 typy produkti:
1.  produkt cestovni kancelafe;

2.  produkt destinace neboli regiondlni produkt.
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Produktem cestovni kancelafe se rozumi tzv. zajezd — souhrn sluzeb nakupovany
jejich tvirci zprosttedkované. Tento typ produktu je lehce napodobitelny a lehce

zménitelny bez vynalozeni velkého Usili a nakladu.

Regionalni produkt je soubor sluzeb, které jsou spjaty s uritou destinaci. Tyto
produkty jsou tézko napodobitelné, protoze kazdy region se vyznaCuje jinou
charakteristikou a jinymi moznostmi tvorby obsahu nabidek. Produkt destinace lze

meénit ale ¢asto pouze za vynalozeni vysokych nakladu.

2.5.1.2 Cena

Rozhodovani zakaznikli o volbé produktu je kromé kvality ovlivnéno i stanovenou
cenou, kterd muze pusobit bud’ pozitivn€, nebo negativné. Klienti dnes pozaduji

za urcitou cenu stale vice. Mezi vlivy na tvorbu ceny patii:
- vySe a struktura nékladu;
- nabidka konkurence;
- uroven poptavky;

- marketingové vlivy (zabirani trhu, zvySeni podilu na trhu, zlepSeni
poskytovatele sluzeb na trhu a optimélni vyuziti aktualni faze zivotniho

cyklu produktu).

Pii stanoveni ceny se nejcastéji kombinuji pfistupy kalkulace nakladii a upraveni
dle konkurence a marketingovych cili. Ceny lze ale stanovovat i na zakladé

alternativnich cenovych strategii, mezi nez patfi:
- cena respektujici navratnost investice;
- cena stejna jako v minulém obdobi;
- psychologické ceny (last minute, first minute);
- ceny all inclusive, klubové ceny;
- cena za celkovy balicek;

- individualni cena (Ryglova, Burian & Vaj¢nerova, 2011).
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2.5.1.3 Distribuce

Proces distribuce nalézd a realizuje cestu produktu od poskytovatele sluzby
k zdkaznikovi. Nicméné oproti klasickym vyrobkim (produktim), které jsou
dorucovany piimo k zakaznikovi, aniz by musel n¢kam jezdit, je nutné, aby zakaznik

Vv ptipad¢ produkta cestovniho ruchu za cestou dorazil sdm do mista jejich produkce.

Existuji dvé cesty distribuce:
1. pfima cesta — pfimo od poskytovatele sluzby k zakaznikovi;

2. zprostfedkovana cesta — od poskytovatele sluzby ptes jednoho ¢i vice

zprostiedkovateli k zakaznikovi.

S vyvojem internetu jsou klasické cesty distribuce (pf. rozesilka postou, katalogy
nabidek na hotelu) nahrazovany elektronickou. Do elektronickych internet vyuzivajicich

distribuc¢nich systémi fadime:

1. GDS - globalni distribu¢ni systémy — (pivodné pojmenovan CRS —
computed reservation systém). Siroké vyuziti 1ze najit u rezervaci letenek,
hotelli, prondjmu vozidel atp., kdy propojuji poskytovatele sluzby (hotel)
s prostfednikem sluzby (kamennym obchodem). Mezi nejznaméjsi GDS

patii AMADEUS, WORLDSPAN, SABRE A GALILEO.

2. IRS — internetové rezervacni systémy — tyto systémy jsou vlastnény
jednotlivymi prodejci, ktefi timto systémem umoziuji piistup zdkaznika ke
sluzbam bud’ prostiednictvim GDS nebo prostifednictvim piimého napojeni
na poskytovatele sluzeb.

3. LDS - lokalni distribu¢ni systémy — LDS jsou vyuzivany k distribuci
produkta velkych operator, kteti LDS vlastni.

Vsechny vyse uvedené systémy umoznuji vyhledani sluzby, rezervaci a jeji

zaplaceni béhem jedné minuty nebo sekundy (Ryglova, Burian, & Vajénerova, 2011).
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2.5.1.4 Propagace (promotion)

Propagace je velmi ucinnym ndstrojem marketingové komunikace. Cilem
marketingové komunikace je informovat, pfesvédcovat, ovliviiovat cilovou skupinu
astimulovat dialog mezi poskytovatelem sluzby a zakaznikem. Dulezité je
zformulovani spravného komunika¢niho sdéleni, které piesvéd¢i ke koupi produktu.
Hovofii se o tzv. modelu tvorby sdéleni AIDA, kterym by se propagatofi m¢li fidit.
Akronym AIDA je jinak zkratka pro oznaceni stadii ndkupniho procesu, kdy ucinné
komunikac¢ni sdéleni ma ptildkat zakaznika, udrzet jeho zajem, zvétsit touhu a vyvolat

akci/nakup.

Marketingova komunikace vyuziva pro zvyseni uc¢innosti komunikacni zpravy mix
z komunikac¢nich néstroji. RozliSuji se komunikacni nastroje pfimé — osobni prodej,
direct marketing, telemarketing/teleshoping a viralni marketing, a nepiimé — reklama,

product placement, public relations a podpora prodeje (Heskova & ,Starchoi, 2009).

2.5.1.5 Tvorba produktovych bali¢ki
Produktovy balicek spojuje jednotlivé sluzby tak, kdy k jadru produktu jsou
pfidavany jesté dalsi dodatecné sluzby dle pfani klientd. Takto utvofeny balicek je pak
nabizen jako celek a pfedstavuje pro zakazniky urc¢ité vyhody:
1. Uspora dasu — méné naroéné nez si vytvatet vlastni individualni plan cesty
obzvlast v neznamé destinaci;

2. Cestovatelskad jistota — jistota napiiklad, Ze turista dorazi na pozadovana

mista v¢as a bez problémi;

3. Zaruka zaZitki — balicek je tvofen na miru zékaznikovi, aby zarucil
maximum zazitka;

4. Uspora prostiredkit — balicek zpravidla nabizi soubor sluzeb za nizsi cenu
nez pii koupi sluzeb individualng;

5. Jistota dodrZeni rozpoctu — vEtSinou neexistuje nepiijemné piekvapeni

plateb navic nad stanoveny ramec rozpoctu, ktery si zékaznik stanovil.

Nabizené balicky byvaji vynosem i pro samotnou destinaci, protoze se nabizi
sluzby, které by samotné nebyly dostatecné pro pozitivni rozhodnuti cestovatele

k nakupu (Ryglova, Burian, & Vaj¢nerova, 2011).
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2.5.1.6 Programovani

Programovani navazuje na tvorbu balickd. Jedna se o postupy, time management,
¢innosti a ukoly, dle nichz je balicek poskytovan (Ryglova, Burian & Vajénerova,

2011).

2.5.1.7 Lidé

V cestovnim ruchu existuji dvé skupiny lidi. Prvni skupinu tvoii zdkaznici a druhou
skupinu tvoifi zaméstnanci. Lidé prodavaji lidem a je dilezité, aby prodejci zapisobili
pozitivné a motivacné na kupujici. Dulezity je tedy vybér zaméstnance, jejich neustalé
vzdélavani v komunikaci se zdkazniky a motivace k odvadéni dobré prace. Podcenovat
by se nemél ani vybér zakaznického mixu. Pokud se ve skupin€é zikaznik objevi
alesponn jeden problematicky zakaznik, mulze negativné ovlivnit celou skupinu.

(Ryglova, Burian, & Vaj¢nerova, 2011).

2.5.1.8 Partnerstvi

S rozvojem naroc¢nosti zédkaznikl na turisticky ruch zacali jednotlivi poskytovatelé
sluzeb spolupracovat. Spoluprace existuje na rdznych urovnich — pfi planovani
cestovniho ruchu, pfi pfipravé a prodeji produktii a to na narodni nebo mezinarodni

urovni. Pfinosy spoluprace mohou byt:

1. moznost navazat nové a netradi¢ni poskytovatele a ucinit tak turistickou

destinaci atraktivngjsi;

2. zaméfenim na spolecny cil (ziskdvani novych zakaznikll) cesta jako obstat

na trhu;

3. moznost pii spojeni malych a stfednich podnikii konkurovat Iépe

mezinarodnim spole¢nostem a fetézctim;

4. posileni vyjednavaci pozice vzhledem k organim statni spravy

a samospravy (Ryglova, Burian, & Vajénerova, 2011).
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2.5.2 Nastroje komunika¢niho mixu

2.5.2.1 Reklama

Reklama patii mezi nejviditelnéjs$i nastroje. Jedna se o placenou formu neosobni

komunikace se znamym sponzorem. K §ifeni reklamy jsou vzdy vyuZzivana média, ktera

sd€leni Sifi masové a jednosmérné. Podnik, ktery zvolil tento nastroj komunikace,

nedostane okamzité zpétnou vazbu od své cilové skupiny.

Reklamni média se ¢leni do nasledujicich skupin:

1.

2.

Masova média vysilaci — rozhlas, televize;
Masova média tiskovd — noviny, ¢asopisy, venkovni ti§téna reklama.
Clenéni dle ptisobeni na emoce ¢lovéka:

a) Horka média — reklamni sdéleni intenzivné puisobi na emoce;

b) Chladna média — reklamni sdéleni piisobi na emoce omezené, ¢loveék

se dle ziskanych informaci rozhodne o koupi.
Clenéni dle vyuziti elektroniky:

a) Elektronicka média — napt. televize, radio, SMS, MMS, reklama

v kin¢ atd.

b) Klasicka média — napt. Casopisy, noviny, venkovni reklama apod.

(Heskova & Starchon, 2009)

2.5.2.2 Product Placement

Product Placement je specifickou formou skryté reklamy, ktera je soucasti déje

uméleckého nebo autorského dila napt. v knize nebo ve filmu. Cilem reklamy je

budovani znacky a zvySovani povédomi. SpoleCnost, kterd vyrabi takto propagovany

produkt, je zpravidla sponzorem daného dila (Heskova & Starchoti, 2009).
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2.5.2.3 Podpora prodeje

Podpora prodeje je identifikovana jako soubor kratkodobych marketingovych
aktivit, které¢ ihned v misté prodeje podporuji ndkupni rozhodnuti spotiebitele a zaroven
pusobi na zvySovani Gsili doporuCovani produkti meziobchodnimi ¢lanky vétSinou
prostiednictvim nizSich cen, kuponti, vyhodnych vétSich balicki atd. Tento
komunikacni nastroj je sméfovan tedy nejen ke koneénym spotiebitelim, ale dalsi

cilovou skupinou jsou obchodni partneti (distributofi) a prodejni personal.

Dalsimi typickymi nastroji podpory prodeje jsou napiiklad slevové kupony, prémie,
soutéze, reklamni letdky, v€rnostni programy a dalsi. Je dualezité, aby pobidky byly pro
cilovou skupinu dostatecné atraktivni, odpovidaly positioningu znacky, byly vhodné

zacileny a dobfe a jednoduse organizovany (Heskovéa & Starchoi, 2009).

2.5.2.4 Public relations

Public relations znamend vytvafeni a udrZzovani dobrych vztahl s vetejnosti
S podtextem piiznivé publicity. Jinak se jedna o dialog mezi organizaci a tzv.
stakeholders (z4jmové skupiny) s cilem ovlivnit jejich postoje, Sifit dobrou image
spole€nosti ¢i jejiho vyrobku, informovat o novém vyrobku, chrani a odvraci

nepiijemné skutecnosti, zpravy a pomluvy atd.

Z hlediska marketingové komunikace je nejdalezitéjsi typ PR tzv. media relations
neboli vztah s médii (Heskova & Starchoi, 2009).

2.5.2.5 Osobni prodej

Osobni prodej obsahuje jakékoli formy prodeje, které probihaji na bazi osobni
komunikace — pultovy prodej, obchodni prodej (v supermarketech), prodej v terénu
a misionarsky prode;.

Osobni prodej se potykd s averzi na B2C trzich a naopak se setkdva s vysSim
uspéchem na B2B trzich pfi primyslovém prodeji, prodeji velkoobchodnikiim
a distributorim nebo maloobchodnim prodeji, kdy produkt je relativné drahy nebo

technicky naroény (Heskova & Starchon, 2009).
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2.5.2.6 Direct marketing

Direct marketing je definovan jako soubor aktivit, jejichz cilem je oslovit co
nejadresnéji potencidlniho nebo soucasného zékaznika a ziskat jeho okamzitou zpétnou
reakci prostiednictvim telefonu, posty a dal§iho média. Charakteristickym rysem je
odstranéni anonymity, moznosti analyzovani potieb zakaznika a vyuzitim néstroji
oslovit s pfimo na miru Sitou nabidkou. Zakaznik se také stava pro podnik partnerem, se

kterym se udrzuje vzajemné dlouhodoby vyhodny vztah.

Direct marketing se stdva ekonomicky efektivnéjSim oproti jinym nastrojam
marketingové komunikace. SniZuji se naklady na ziskani jednoho zékaznika, zvySuje se
objem transakci souvisejici s tvorbou zivotni hodnoty zékaznika, snizuji se naklady
na distribuci nabidky produkti a na skladovaci prostory a udrzovani zasob, zvysuje se
efektivnost procesti prodeje a zvySuje se pocet stabilnich, loajalnich a profitabilnich

zakaznik.

Mezi nastroje patii telefon (telemarketing a mobilni marketing), posta (direct mail,
katalogovy a zasilkovy prodej, neadresna roznaska), internet (e-mail, e-mailovy
newsletter a viralni marketing) a reklama s ptfimou odezvou V tisku, rozhlase nebo

televizi (teleshopping) (Heskova & Starchoti, 2009).
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3 Cil a metodika prace

3.1 Cil prace

Cilem diplomové prace je analyza podniku cestovniho ruchu jako podklad pro

navrh inovace jeho podnikani formou produktového balicku.

3.2 Metodicky postup

1.

2.

Prostudovani odborné literatury.
Zpracovani metodiky postupovych praci v souladu s cili diplomové prace.

Analyza podniku cestovniho ruchu pro sestaveni produktového balicku kongresoveé

turistiky.

Néavrh produktového balicku kongresové turistiky.

3.3 Zkoumany objekt

Zkoumané je jedno z 16 stiedisek obchodni kapitalové spolecnosti se sidlem

v Zapadoceském kraji. Z diivodu utajeni udaji o hospodarstvi vybraného podniku neni

déle uvadén jeho nazev.

3.4 Zkoumana data

Zdrojem dat pro diplomovou préaci jsou:

interni data ucetni zavérky zkoumaného podniku;

vetfejné dostupné internetové zdroje;

vefejné piistupna data z vetejného rejstiiku a sbirky listin;

informace poskytnuté pfi osobni konzultaci s manazerem, ekonomkou a jednatelem

podniku.
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3.5 Postup prace

Na zacatek byla provedena analyza dat z Gcetni zavérky za sledované obdobi
2012-2015. Nasledn¢ doslo k vyhodnoceni hospodaiské situace podniku a navrzeno

opatieni ke zvySeni ekonomické prosperity.
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4 Prakticka cast

4.1 Charakteristika vybraného tenisového centra

4.1.1 VsSeobecna charakteristika tenisového centra

Analyzovany podnik je tenisovym centrem a je soucasti velké kapitalové obchodni
spole¢nosti skladajici se z 16 stfedisek. Obchodni kapitalova spolecnost byla zapsana
do obchodniho rejstiiku v roce 1991 a postupné budovala jednotliva stfediska. Sidlo
tenisového centra, se nachazi v Zapadoceském kraji a bylo zalozeno vroce 1998.
Fungovalo do roku 2010 jako samostatna spole¢nost s ru¢enim omezenim a v roce 2010
na zéklad¢ projektu pfeméeny vnitrostatni fize formou slouceni spolecnost s ru¢enim
omezenim zanikla bez likvidace a stalo se jednim ze stiedisek kapitalové obchodni
spole¢nosti. Analyzované sportovni centrum je V soucasné dobé jedna z druhotnych
¢innosti, na kterou neni zamétena prvotni podnikatelské ¢innost. Predmétem jeho sluzeb
jsou pronajmy tenisovych kurtil, restauracni a ubytovaci sluzby. Prioritné se prezentuje

vvvvvvvv

ubytovani.

4.1.2 Majetkova ucast na tenisovém centru

Tenisové centrum ma dva spolecniky. Rakouského spole¢nika s 80 % majoritnim

podilem a spolecnika ¢eské narodnosti s minoritnim 20% podilem.

4.1.3 Uzemni piisobnost a obsazenost tenisového centra

Tenisové centrum plsobi V oblasti Zapadoceského kraje. Az na mistni mestské listy
nevyuziva zadné vétsi reklamy. Vzhledem k rozsahu reklamy zabira spadova oblast
centra prevazné¢ okruh nejbliz§ich 25 km. Sluzeb centra v letni sezoné vyuzivaji
I zakaznici z Rakouska, Némecka, Danska a Australie. Jedna se o stalé zakazniky, ktefi
se pravidelné vraceji jiz 15 let. Obsazenost se v analyzovanych letech pfili§ neménila.
Velké vykyvy se vyskytuji pouze v jednotlivych kalendainich mésicich a to z diivodu

zmény pocasi nebo zvySenim poptavky V letnich mésicich pfi ¢erpani dovolenych.
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4.1.4 Cile tenisového centra

Hlavnim cilem je dle manazera tenisového centra poskytovani kvalitnich sluzeb pro
své stavajici zdkazniky, udrzeni si jejich spokojenosti a zvySovani vyuzitelnosti velkych
ploch, na kterych jsou dnes postaveny tenisové kurty. V budoucnu planuje tenisové

centrum organizovat festivaly.

Druhotnym cilem je ziskdvani novych zakaznik na zakladé WOM reklamy. Tim,
Ze tenisové centrum obcas vyuziva printovou reklamu v mistnich listech, nova klientela
je budovéana z mistnich obyvatel, kteti bud’ vyuzivaji tenisové kurty, nebo navstévuji

restauraci s cilem nasnidat se nebo vyuzit obédové menu.

4.1.5 Konkurence

Relevantni konkurenci z hlediska pronajimani tenisovych kurtil, jsou pouze dalsi
tenisova centra v okoli Zapadoceského kraje. Nejblizsi tenisové centrum se nachazi
ve vzdalenosti 33 km. Dal§imi konkurenty jsou hromadna ubytovaci zafizeni, hlavné
hotely v nejbliz§im okoli. V blizkosti tenisového centra (vzdalenost do 15km) je
postaveno celkem 22 hoteld. Téméf zadny z nich nema ale k dispozici tenisové kurty,

parkovisté v misté hotelu ¢i jiné sportovni a relaxacni vyuZiti.

4.1.6 Cinnosti tenisového centra

1. Pronajem tenisovych kurti — tenisové centrum se prioritné vénuje (a tak
i presentuje) pronajimanim venkovnich a vnitinich tenisovych kurtd na
zaklad¢ individudlnich, ¢i skupinovych objednavek. V letnich mésicich se
zde potada 1 tydenni tenisové soustfedéni a béhem roku si kurt pronajima

I mistni tenisovy klub.
2. Ubytovaci sluzby — k dispozici je 7 pokoju s celkovym pocétem 22 ltzek.

3. Restauracni sluzby — Soucésti celého objektu je také restaurace, kterd
nenabizi obCerstveni pouze hra¢lim tenisu nebo ubytovanym hostim, ale
také dalsim navstévnikim. Tenisové centrum nabizi Snidané, obédy

i vecefe. K obédu je mozné si vybrat z odpoledniho menu.
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4.1.7 Ceny za sluzby

Ceny za poskytované sluzby jsou trzn¢ stanoveny, a to prioritné¢ dle konkuren¢nich
cen. Nastaveny ma zpravidla niz$i ceny nez konkurence v jeho nejbliz§Sim okoli. Pro

spokojenost stalych zakaznikiim Casto poskytuje i individualni ceny.

4.2 Analyza soucasného stavu

4.2.1 Horizontilni analyza tenisového centra

Soucasti praktické ¢asti diplomové prace je vyhodnoceni nakladii tenisového centra

horizontalni analyzou, tedy pomoci posuzovani stavovych absolutnich dat

Z poskytnutych vykazi zisku a ztrat za posledni tii ucetni obdobi 2013, 2014 a 2015.

Jsou sledovany vyznamné odchylky, které mohou mit vliv na vysledek hospodateni.

4.2.1.1 Vyvoj nakladi tenisového centra

Tabulka s: Vyvej nakladi (K¢)

Rok 2013 2014 2015
Spotieba materialu a energie — nakupy 1111606 | 1276184 | 1689 087
Spotieba sluzby 511 623 515 826 491 702
Osobni néklady 1809333 | 2622548 | 2735872
Dané a poplatky 174 814 176 873 176 873
Ostatni provozni naklady 54 140 71718 81 907
Odpisy, rezervy, komplexni naklady 1280208 | 1340208 | 1436532
Financni naklady 1807 629 1 661 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Vyse je zachycen vyvoj ndkladl za sledovana obdobi, které tenisové centrum mélo
a v nichz se odehrdly zmény v jednotlivych letech. Ostatni néklady, které se ve firméach
objevuji, tenisové centrum nemad. Jedna se napiiklad o dan z piijmu. JelikozZ se tenisové

centrum nachézi za vSechna sledovana obdobi ve ztraté, neplati Zzadnou dan z piijmu.
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Graf 1: Vyvoj naklada
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Zdroj: Vlastni zpracovdni

Jak je z vyse uvedeného grafu patrné, naklady se v mnoha piipadech nijak vyrazné
nelisi. Kompletni rozbor jednotlivych ndkladl je uveden niZe v horizontdlni analyze
jednotlivych polozek. Nékteré polozky hlavné v roce 2015 mohly zapfiCinit vyssi

negativni hospodaisky vysledek.

4.2.1.1.1 Naklady na spotiebu materiilu a energie

Tabulka 6: Spoti‘eba materialu a energie (K¢)

Rok 2013 2014 2015
Spotifeba materidlu a energie —nakupy | 1111606 | 1276184 | 1689087

Zdroj: Vlastni zpracovani dat z vykazii tenisového centra
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Graf 2: Spotifeba materialu a energie
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V ptipadé nakladli na spotfebu materialu a energie doslo v obdobi let 2013-2014
K narastu 0 14,8 % a v obdobi let 2014-2015 Kk nartstu o 32,4 %.

V roce 2014 doslo k menSim investicim pii pofizeni hmotného majetku s nizsi
pofizovaci cenou a krat§i dobou Zivotnosti. Tenisové centrum nakoupilo nové televize
do vsech pokoji a restaurace a vybaveni do kuchyné jako napt. 3 typy chladnicek,
mlynek na maso apod. Nové televize koupilo proto, Ze piivodni jiz byly staré nemoderni
a celkem nekvalitni. Tenisové centrum se stale snazi, i kdyz pronajimani pokoji neni
jejich prioritni ¢innosti, o zvySeni konkurenceschopnosti na trhu. Vice jak polovina
zakazniki si na kvalitu televizi v roce 2013 stézovala. Dalsim diivodem bylo také to, zZe
tenisové centrum stale musi spliiovat standardy tfihvézdi¢kového hotelu. Prvni pfi¢inou
nakupu nového vybaveni do kuchyné (pt. 3 typy chladnicek, mlynek na maso apod.)
bylo to, ze v ptfedchéazejicich 2 letech dochazelo k vysSim poruchdm a muselo
investovat vice do oprav. Druhou pfi¢inou se stalo to, ze vybaveni bylo zastaralé
a spotiebovavalo vice energie. Tenisové centrum nakupem nového vybaveni snizilo

naklady na energii v kuchyni.

V roce 2014 tenisové centrum pro zvySeni své konkurenceschopnosti postavilo
novu nafukovaci halu, kterou zprovoznilo v roce 2015. V dusledku spusténi provozu
nafukovaci haly stouply rapidné néklady na plyn, a to 0 58,7 %. Tato polozka zplsobila
nartist v roce 2015 o 32,4 % oproti roku 2014. Samotnému vedeni tenisového centra
pfijde navySeni ndkladi neadekvatni a v souc¢asné dobé provadi prizkumné prace, zda

nedoslo k poskozeni plynového vedeni v jeho arealu.
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4.2.1.1.2 Naklady na spotiebu — sluzby

Tabulka 7: Spotieba — sluzby (K¢)

Rok 2013 2014 2015
Spotieba sluzby 511 623 515 826 491 702

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 3: Spotieba — sluzby
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Mezi lety 2013-2014 doslo k minimalnimu ristu nakladi na spotfebu — sluzby.
Tento minimalni nartst vznikl navySenim nakladl na opravu zafizeni a budovy pfi
rekonstrukci kancelafe feditele obchodni kapitalové spolecnosti, ktery ma svou kancelar
nejen v hlavni budové obchodni kapitalové spolecnost, ale i pfimo v tenisovém centru.
Tuto kanceladt pouZziva pii jedndnich pravé o tenisovém centru. I kdyZz se néklady
na spotiebu — sluzby zroku 2013 na rok 2014 zvysily minimalné. Pravé naklady
na opravu a udrzovani stroji, zafizeni a budov vzrostly o 80 %. Nicméné ponizily se

dalsi naklady, které jsou obsazeny v této podpolozce.

V roce 2015 ndklady klesly. Bylo to zplsobeno tim, ze klesly mirné¢ ndklady
naopravu a udrzovani stroji, zafizeni a budov. Naklady tvorily z80% opravy
zastaralych ne plné¢ funkénich zatfizeni kuchyné, které byly ve vétSin€ piipadech v roce
2015 obménény. Zaroven tenisové centrum omezilo celkové naklady na svou vlastni
reklamu, kterou mélo vroce 2013 v regionalnim radiu. V roce 2015 byly naklady
na svou vlastni reprezentaci pouze ve vysi 5000 k¢, kdy si reklamu tvofilo pouze

V mistnim kulturnim deniku.
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4.2.1.1.3 Osobni naklady

Tabulka 8: Osobni naklady (K¢)

Rok 2013 2014 2015
Osobni naklady 1809 333 2622 548 2735872

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 4: Osobni naklady
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Mezi lety 2013-2014 vzrostly osobni naklady o 43,35 %. Tento narist zapficinil
nariist osobnich mezd a povinnych odvodi spojenych s osobnimi mzdami. Tenisové
centrum dbalo na zvySeni Zivotni Urovné zaméstnancii. Dlouhodobé niz§i fixni mzda

nemotivovala zaméstnance k vykontim a zaroveil dochazelo k fluktuaci zameéstnanct.

Vedeni si zaklada na povésti dobrého zaméstnavatele a zaroven si uvédomuje, Ze je
dnes tézké najit a udrzet si kvalitniho a spokojené¢ho zaméstnance. Z tohoto divodu
vedeni navysilo mzdy, vénovalo se kvalitnimu zaskoleni a vysledkem bylo snizeni

fluktuace a vys$§i motivace k podavani pozadovanych a nadstardnich vykond.

Zaroven doslo v tom samém roce k navyseni mzdovych naklada a s nimi spojenych
odvodii, protoze tenisové centrum pfijalo nového zaméstnance na pozici pomocnd
Vv kuchyni a pfijeti n€kolika brigadnikd, ktefi pomahali pfi spolecenskych akcich, které
centrum potadalo. V roce 2015 doslo k navyseni 0 1,7 %. Situace se nezménila, ale tim,
Ze tenisové centrum potadalo vice spoleCenskych akci nez predesly rok a bylo nutné
zaméstnat brigadniky na vysSi pocet hodin. Brigddnici vzdy pracovali a pracuji na

dohodu o provedeni prace.
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4.2.1.1.4 Ostatni provozni naklady

Tabulka 9: Ostatni provozni naklady (K¢)

Rok

2013

2014

2015

Ostatni provozni naklady

54 140

71718

81 907

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 5: Ostatni provozni naklady
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V obdobi mezi roky 2013-2014 se navysily ostatni provozni naklady o 32,5 %.
Ptic¢inou tohoto navySeni bylo zvySeni nakladl na pojistné. Tenisové centrum navysilo

majetkové pojisténi, protoZze pivodni pojistnd smlouva byla zastarald a neodpovidala

aktualnimu stavu.

V roce 2015 doslo k navySeni ostatnich provoznich nékladi o 14,2 %. Pfi¢inou
tohoto nartistu nebylo nové pojisténi, ale navySeni manka a Skod v provozni Cinnosti.
Tenisové centrum organizovalo nékolik spolecenskych akei, u kterych nevysla spravné

inventura restaurace o mnozstvi tvrdého alkoholu, to¢ené¢ho piva z tanku a drobnych

obcerstveni napt. bramburky, soletky apod.
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4.2.1.1.5 Odpisy, rezervy, komplexni naklady

Tabulka 10: Odpisy, rezervy, komplexni naklady (K¢)

Rok 2013 2014 2015

Odpisy, rezervy, komplexni naklady 1280 208 1 340 208 1436 532

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 6: Odpisy, rezervy, komplexni naklady
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Zdroj: Vlastni zpracovani

U téchto sledovanych nakladovych polozek doslo k stdlému mirnému rastu. V roce
2014 ¢inil nartst oproti roku 2013 o 4,6 %, a v roce 2015 oproti roku 2014 o 7,1 %.
K nartistu doslo z divodu stalé zvySené investice do hmotného majetku s kratkou dobou
odpisu. Tenisové centrum investovalo do majetku s nizsi potizovaci cenou. V roce 2014
nakoupilo nové televize do vSech pokojl a restaurace, vybaveni do kuchyné (pt. 3 typy
chladnicek, mlynek na maso apod.). Zaroveii provedlo né¢kolik rychlych odpist
zastaralého zatfizeni, které bylo mnohdy na hranici Zivotnosti a neplnilo potfebnou

funkci pro zajisténi potfebného chodu.

V roce 2015 doslo k ndkupu nového hmotného majetku s nizkou pofizovaci cenou
a kratsi dobou zivotnosti. Doslo v nékolika pfipadech pravé k nakupu nového zaftizeni,
které¢ bylo zrychlené odepsano piedchézejici rok, napt. pokladni restauracni systém,
nové postele do pokoja, skiing, pohovky, valec na antuku, sekacka Baron, sluzebni

mobilni telefony a notebooky a dalsiho zafizeni.
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Tyto investice jsou piinosem pro tenisové centrum, protoze zvysuji
konkurenceschopnost na trhu a diky novym zafizenim je mozné finanéni prostfedky
uzité na naklady na jeho opravu vlozit do jinych vynosnéjSich aktiv nebo naopak

snizovat ztratu hospodarského vysledku.

4.2.1.1.6 Finan¢ni naklady

Tabulka 11: Finan¢ni naklady (K<)

Rok 2013 2014 2015
Finanéni naklady 1807 629 1661

Zdroj: Vlastni zpracovani 7 vykazii tenisového centra

Graf 7: Finan¢ni naklady
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Celkové jsou v tenisovém centru oproti jinym ndkladdm minimdlni finanéni
naklady. Pfi¢inou je, Ze centrum neni zadluZeno Gvérem a veSkeré investicni ¢innosti
jsou financovany z obchodni kapitalové spolecnosti, jejiz zisky jsou ro¢né pres
60 milion k¢. Tyto zmény minimélnich nékladd tvoii pfevazné poplatky za vedeni
bankovnich uctd. Mezi lety 2013 — 2014 doslo ke zruSeni jednoho z bankovnich G¢ta
anaopak v roce 2015 z dtivodu potieb tenisového centra byl zalozen novy bankovni

ucet ale s niz8imi naklady na poplatky za vedeni bankovniho uctu.
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4.2.1.2 Vyvaj vynosi tenisového centra

Vyvoj je zndzornén v nize uvedenych tabulkéch a grafech.

4.2.1.2.1 Trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb

Tabulka 12: Trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb (K¢)

Rok 2013 2014 2015

Trzby za prodej viastnich 4248 842 4889 273 5141 995
vyrobku a sluzeb

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 8: Triby za prodej vlastnich vyrobkii a sluZeb
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Vyvoj podpodlozky trzby za prodej vlastnich vyrobkli a zbozi je zaznamenan
v tabulce ¢. 10 a grafu ¢. 8. Mezi lety 2013 a 2014 doSlo Kk nartstu trzeb o 15,1 %.
Diivodem narastu bylo zvySeni trzeb za prondjem kurtli a trzby za poskytnuti reklamni
plochy. Mezi lety 2014 — 2015 doslo k nartistu trzeb o 5,2 % a to hlavné z divodu

navyseni trzeb za pronajem restaurace.

Vroce 2014 doSlo knartstu trzeb za pronagjem kurti o 14,1 %. V tomto
sledovaném obdobi doslo k narGstu trzeb ve vSech ro¢nich mésicich. V roce 2013 bylo
vynaloZeno na reklamu mnohem vice finan¢nich prostfedkl nez v roce nasledujicim.

Dalsim divodem bylo, ze tenisové centrum navéazalo spolupraci s mistnim tenisovym
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klubem, které si tenisové kurty dodnes pronajima na tréninky svych svéfencii. A prave
tento tenisovy klub zapficil nartst trzeb za pronajem hlavné v mésicich leden (0 32,6 %)
aunoru (az o 55 %). V zimnich mésicich standardné klesala poptavka po prondjmu,
protoze individualni hrac¢i uptednostiiovali jiné zimni sporty. Nicmén¢ tenisovy klub ma
obdobi. V letnich mésicich tenisova vyuka neprobihd i z divodu letnich prazdnin

a dovolenych.

V nasledujicich letech 2014 a 2015 nebyly vynalozeny témét zadné financni
prosttedky na reklamu, a tudiz se da pfedpokladat, ze zlstali pouze vérni zdkaznici

a dalSim §ifenim WOM reklamy ptibylo n€kolik novych zdkazniku.

K nartstu poptavky po pronajmu haly neboli vnitinich kurtt v roce 2014 oproti
2013 doslo hlavné v mésicich lednu (o 32,6 %) a Gnoru (az o 55 %), protoze byly tyto
mesice relativné teplé a zdkaznici travili volny cas pravé timto sportem. Na jiné

sportovni vyziti v okoli nebylo vhodné pocasi, napf. lyzovani, jizda na kole apod.

Trzby za poskytnuti reklamni plochy mezi lety 2013 — 2014 vzrostly o 102 %.
Pfi¢inou navySeni bylo, ze feditel celé obchodni spole¢nosti uzaviel zakazky
u 10 novych spole¢nosti, které maji co do ¢inéni s oblasti tenisu. Tyto spole€nosti si

vytvoftily reklamu na podporu jejich navysSeni prodeje napt. sportovniho obleceni apod.

V roce 2015 naopak doslo ke sniZeni trZzeb z pronajmu reklamni plochy. Bylo to
Cist¢ rozhodnuti vedeni, které samo nepokracovalo ve spoluprici a tim se sniZila

zaplnénost reklamnimi bannery a dal$imi typy upoutavaci.

V roce 2015 zapfticinil narust celkovych trzeb za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb
pronajem restaurace. Doslo zde krapidnimu navyseni trzeb z 0 K¢ vroce 2014
na 445 575 k¢ vroce 2015. Pfi¢inou navySeni byla skuteCnost, Ze tenisové centrum

poradalo n€kolik svateb, narozeninovych party at’ uz v restauraci, tak i na tenisové hale.

4.2.1.2.2 Trzby za prodej zboZi

Tabulka 13: Trzby za prodej zbozi (K¢&)

Rok 2013 2013 2013
Trzby za prodej zboZzi 145 139 207 885 141 569

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra
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Graf 9: Trzby za prodej zboZi
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Zdroj: Vlastni zpracovdni

V letech 2013-2014 doslo k nartstu trzeb za prodej zbozi o 43,2 %. Tenisové
centrum prodava v soucasné dobé na recepci sportovni obleCeni a dalSi sportovni
tenisové vybaveni obchodni znac¢ky Babolat. V roce 2014 doslo k nartstu opét proto, ze
si Clenové tenisového klubu, skterym zacalo centrum spolupracovat, zakupovalo

obleceni a vybaveni pravé na recepci.

V roce 2015 doslo k poklesu prodeje téméf na stejnou uroven jako v roce 2013.
Pfic¢inou bylo to, Ze tenisovy klub zacal sadm sportovni a dalsi tenisové vybaveni nabizet.
Clenové tenisového klubu tudiz nemaji diivod nakupovat v tenisovém centru, kdyz

veskeré potfebné vybaveni ziskaji pfimo od trenéra.

4.2.1.2.3 Ostatni provozni vynosy

Tabulka 14: Ostatni provozni vynosy (K¢)

Rok 2013 2014 2015
Ostatni provozni vynosy 356 094 327 108 120 344

Zdroj: Vlastni zpracovdni z vykazu tenisového centra
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Graf 10: Ostatni provozni vynosy
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V piipadé vyvoje ostatnich provoznich vynosu doslo k mirnému poklesu v letech
2013-2014 a k vyssimu poklesu mezi lety 2014—2015.

V roce 2013 tvofily tyto vynosy z nejvétsi ¢asti mimofddné vynosy ve formé
ptispévkl pojistovny na kapitdlové Zivotni pojisténi zaméstnanct. V roce 2013 se
kapitalova obchodni spole¢nost rozhodla pfispét, pro zvyseni motivace a loajality svych
zamé&stnancl, na kapitadlové Zivotni pojiSténi. PojiStovna, sniZ navézalo tenisové
centrum spolupraci, se rozhodla v prvnim roce trvani pojisténi piispét jako bonus za
ziskani nového perspektivniho zakaznika. I kdyz v té dobé mélo centrum pouze
9 zaméstnanct, celd kapitdlova spolecnost ma pocet zaméstnancti o nékolik desitek

vice. Tudiz je velmi perspektivni pro zvolenou pojistovnu.
Druhym divodem pro zvySeni nakladd na platbu ptispévku na kapitalové zivotni
pojisténi je také danové zvyhodnéni. Piispévky jsou osvobozeny od dané z piijmu

a odvodu socialniho a zdravotniho pojisténi.

V roce 2014 by byly ostatni provozni vynosy témet ve vysi jako v roce 2015.
Nicméné v daném roce byly poSkozeny venkovni kurty, hfiSt€ a ostatni pozemky
povodni a tenisové centrum dostalo nahradu od pojistovny jako vyplatu za pojistnou

udalost.

Vroce 2015 nedostalo centrum ani piispévek od pojistovny, ani vyplatu
za pojistnou udalost a podpolozku ostatni vynosy tvoii pouze vnitropodnikové vynosy,

jejichz vyse je kazdy rok konstantni.
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4.2.2 Vertikilni analyza tenisového centra

4.2.2.1 Ukazatele rentability

4.2.2.1.1 Rentabilita nakladi (ROC)

Rentabilita nakladii je pomérovym ukazatelem, ktery ukazuje propojenost mezi
pomérem celkovych nakladi a trzeb. Je také dodatenym dopliikovym ukazatelem
k ROS (rentabilité trzeb). Rika nam, kolik musi tenisové centrum vynaloZit nakladt K¢,
aby ziskalo 1 K¢ zisku. Pokud centrum vhodné a Sikovné snizuje naklady, automaticky

dosahuje zvySovani zisku (Holeckova, 2008).

Tabulka 15: Rentabilita naklada (ROC)

Rok 2013 2014 2015
VH za ucetni obdobi -337 232 K¢ =732 733 K¢ | -1 349 167 K¢&
Triby za prodej zboZi, sluZeb 4393981 K¢ | 5097 158 K¢ | 5283564 K¢
EBIT -337 232 K¢ =732 733 K¢ | -1 349 167 K¢
Rentabilita naklada (ROC) -0,08 -0,14 -0,26

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 11: Rentabilita naklada (ROC)
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Zdroj: Vlastni zpracovani
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S rastem hodnoty je spojen stale horsi vysledek hospodafeni, coz znamend, ze
tenisové centrum vytvari 1 K¢ trzeb s vyssimi ndklady. Vedeni by dle vysledkiit ROC
melo vénovat vEtsi pozornost snizovani stale vyssich nakladi nebo zvySovani marze za

své prodané vyrobky a sluzby.

Narast ukazatele do vySsich minusovych hodnot v roce 2015 zpuisobily investice do
nového materialu, kterd je jiz popsana V horizontalni analyze. Nakupem nového
hmotného majetku doslo i ke zvySeni ndkladové polozky odpisy. Toto zapfti¢inilo prave

vys$$i minusovou hodnotu ukazatele.

Nicméné jak jiz bylo vySe sdéleno, tenisové centrum neni prioritni Cinnosti
podnikéni celé obchodni kapitdlové spole¢nosti. Obchodni kapitalova spolecnost

pokryva ztraty ze svych vlastnich zdroji.

Tenisové centrum bylo postaveno s cilem zadit se vénovat cestovnimu ruchu, ktery
ma v oblasti pasobeni velky potencial. Dalsi myslenkou bylo také to, Ze majitelé
a vedeni spoleCnosti maji za jejich hobby pravé tenis. Mnoho obchodnich schiizek
a navazovani obchodnich kontakti provozuji také praveé pti hrani tenisu. Tudiz se spise

staraji o zvelebovani tenisového centra a ztratu svym zpiisobem opomijeji.

4.2.2.1.2 Rentabilita celkovych aktiv (ROA)

Hodnota ukazatele rentability aktiv informuje o vynosnosti aktiv nebo také jak
velka ¢ast zisku vznikla ve spojitosti k majetku tenisového centra (celkovym aktiviim)
bez zainteresovanosti, z jakych zdroji byl majetek pofizen (Holetkova, 2008). Cim

vy$$i je hodnota ukazatele, tim 1épe pro hodnoceni rentability tenisového centra.

Tabulka 16: Rentabilita celkovych aktiv (ROA)

Rok rok 2013 rok 2014 rok 2015
EBIT -337 232 K¢ =732 733 K¢ | -1349 167 K¢
Aktiva celkem 21 884 000 K¢ | 20 598 000 K¢ | 19 656 000 K¢
Rentabilita celk. aktiv (ROA) [%0] -1,54 -3,56 -6,86

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra
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Graf 12: EBIT, celkova aktiva
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Z uvedeného grafu je ziejmé, ze behem sledovanych let doslo ke sniZzeni hodnoty

celkového majetku za trendu zvySovani ztraty hospodaiského vysledku. Ke snizeni

hodnoty aktiv dochazelo, proto, Ze tenisové centrum uplatinovalo odpisovou polozku

nakladi a zadné nové vétsi investice do nakupu dlouhodobého hmotného majetku

necinilo. Trend vyvoje ukazatele (navySovani minusové hodnoty) je odrazem vyvoje

vyse uvedenych hodnot, riistu EBIT a poklesu celkovych aktiv.

Graf 13: Rentabilita celkovych aktiv (ROA)
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Hodnota ukazatele ve sledovanych obdobich stale klesala. Spolecnost by méla

usilovat prioritn€ o navySovani hodnoty ukazatele a to snizovanim ztraty hospodaiského

vysledku.
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4.2.2.2 Ukazatele aktivity

4.2.2.2.1 Obrat aktiv

Dle Griinwalda a Hole¢kové (2007) ukazuje obrat aktiv efektivitu celkovych aktiv,

¢ili kolikrat se celkova aktiva obrati béhem jednoho roku.

Tabulka 17: Obrat celkovych aktiv

Rok 2013 2014 2015
Trzby za prodej zbozi, sluzeb 4393981 K¢ | 5097 158 K& | 5283 564 K¢
Aktiva celkem 21 884 000 K¢ | 20 598 000 K¢ | 19 656 000 K¢
Obrat aktiv (pocet/rok) 0,20 0,25 0,27

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 14: Trzby za prodej zboZi, sluZeb, aktiva celkem
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Z grafu €. 14 je zfejmé, ze se projevuje klesajici trend celkovych aktiv a mirné
rostouci trend celkovych trzeb pro prodej zboZi a sluzeb. K rostoucimu trendu trzeb
hlavné¢ v obdobi mezi lety 2013-2014 dochazelo v disledku navazani spoluprace
S mistnim tenisovym klubem, jak jiz bylo zminéno vySe v horizontalni analyze. Mezi
lety 2014-2015 se trzby celkem ustalily, doSlo pouze k minimalnimu narustu a to je

opét vysvétleno v horizontélni analyze.
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Graf 15: Obrat aktiv
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| kdyz hodnota obratu aktiv roste, méla by dosahovat minimaln¢ 1. Z tohoto

divodu by mélo tenisové centrum zapracovat na metod¢ navysSovani trzeb.

4.2.2.2.2 Doba obratu pohledavek

Ukazatel méfi rychlost zinkasovani pohledavek z obchodniho styku podniku. Jedna

se 0 dobu, od kdy podnik vystavi fakturu za poskytnuté sluzby a prodané vyrobky do

doby, kdy inkasuje penize. Cim je ukazatel niz$i, tim méné musi tenisové centrum fesit

financovani z jinych zdroji. Podnik tim mimo jiné poskytuje uvér bez poplatkli svym

odbératelim.

Pokud podnik sleduje tento ukazatel, ovéfuje si také moralku odbératelii a zjistuje

stav pohledavek. Pokud je ukazatel vysoky, vyznacCuje se tim, Ze podnik vlastni

portfolio odbérateli se Spatnou platebni moralkou (Griinwald & Holeckova, 2007).

Tabulka 18: Doba obratu pohledavek

Rok 2013 2014 2015
Pohledavky 487 000 K¢ 698 000 K¢ 720 000 K¢
Trzby/360 12 206 K¢ 14 159 K¢ 14 677 K¢
Doba obratu pohledavek (dny) 40 49 49

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra
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Graf 16: Pohledavky
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Zgrafu¢. 16 je ziejmé, Ze tenisovému centru nerostly mezi lety 2013-2014
pohledavky a ty jsou opét zplisobené navazanim spolupréace s tenisovym klubem. V tom
samém obdobi vzrostla i doba obratu pohledavek. Centrum navysilo tenisovému klubu

dobu splatnosti jako vstticny krok a ukdzku zdjmu o dlouhodobou spolupraci.

4.2.2.2.3 Doba splatnosti kratkodobych zavazki

Ukazatel doby splatnosti kratkodobych zavazki ukazuje fakt, jak je podnik schopen
rychle platit své zavazky z obchodniho styku. Primérna doba splatnosti informuje
zpravidla véfitele o tom, jak je podnik likvidni a o tom, jakou ma platebni moralku.
Tento ukazatel byva pro véfitele jeden =z nejvyznamnéjSich ukazatelt

(Holetkova, 2008).

Tabulka 19: Doba splatnosti kratkodobych zavazka

Rok 2013 2014 2015
Kratkodobé zavazky 236 000 K¢ | 185 000 K¢ | 210 000 K¢
Trzby/360 12206 K¢ | 14 159 K¢ | 14 677 K¢
Doba splatnosti kratkodobych zavazkt (dny) 19 13 14

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra
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Graf 17: Kratkodobé zavazky
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Tenisové centrum ma po celou dobu sledovaného obdobi nizkou dobu splatnosti
svych kratkodobych zavazkl v porovnani doby inkasa pohledavek. Prioritn¢ dba na své
dobré povésti ohledné likvidity a platby svych zavazkd. A 1 kdyZz mé zéporné
hospodaiské vysledky, miize si vlivem celé obchodni kapitalové spolecnosti dovolit bez
Doba splatnosti kratkodobych zévazka se

komplikaci své zavazky zaplatit.

ve sledovaném obdobi mirné snizila.

Mezi lety 2013-2014 vyplyva z grafu ¢. 17, ze tenisovému centru zavazky o 21,6 %
klesly. Toto sniZeni bylo zpisobeno tim, ze se podafilo na konci roku pred koncem

ucetniho obdobi zaplatit i pfedcasné své kratkodobé zavazky.

Tabulka 20: Kratkodobé zavazky, trzby, doba obratu pohledavek a kratkodobych

zavazki, potieba cizich zdroji

Rok 2013 2014 2015
Doba obratu pohledavek (dny) 40 49 49
Doba splatnosti kratkodobych zavazku (dny) 19 13 14
Zavislost na uZiti ciziho kapitalu (dny) 21 36 35
Nutnost uZiti cizich zdroji 251 000 K¢ | 513 000 K¢ | 510 000 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra
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Graf 18: Nutnost uZiti cizich zdroji
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Z tabulky ¢. 17 a grafu ¢. 18 vyplyva, ze v roce 2014 zacalo tenisové centrum vice
poskytovat bezplatnou ptjcku svym odbérateliim. A tento stav se v nasledujicim roce
nezlep$il. Podnik tak musel financné zajistovat negativni rozdil. Tuto situaci by mélo
tenisové centrum fesit tim, Ze snizi dobu splatnosti inkasa a bude dbat na jeho véasném

Splaceni. Zarovent mliZe s prvnim feSenim spojit i druhé fesSeni, kterym je prodlouzeni

doby splatnosti svych kratkodobych zavazkd.

4.2.2.3 Ukazatele zadluZenosti

4.2.2.3.1 Debt Ratio I.

Pomérovy ukazatel zadluzenosti Debt Ratiol. je znamy také jako ukazatel
dlouhodobé finan¢ni stability podniku. Urcuje, do jaké miry je majetek podniku

financovan cizimi zdroji. Jinak feceno, kolik K¢ z ciziho kapitalu financuje jednu K¢

aktiv (Holeckova, 2008).

Tabulka 21: Debt Ratio I.

Rok 2013 2014 2015
Aktiva celkem 21 884 000 K¢ 20 598 000 K¢ 19 656 000 K¢
Cizi zdroje 341 000 K¢ 185 000 K¢ 210 000 K¢
Debt Ratio I., index 0,02 0,01 0,01

Zdroj: Vlastni zpracovadni z vykazii tenisového centra
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Graf 19: Aktiva celkem, cizi zdroje
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Tenisové centrum se vyznacuje velmi nizkymi témét az nulovymi hodnotami
ukazatele Debt Ratio 1. Sice se vyskytuji cizi zdroje ve vykazech tenisového centra, ale
jedna se pouze o kratkodobé cizi zdroje a v pripadé potieby vyssiho finanéniho obnosu

vyuziva vzdy finan¢ni zdroje obchodni kapitalové spolecnosti.

Tenisové centrum by mohlo v pfipadé nutnosti Cerpat dalsi cizi zdroje ve formé
uvért. I kdyz jsou hospodaiské vysledky ve sledovanych obdobich vzdy ztratové,
obchodni kapitalova spolecnost je dostateéné solventnim klientem a Gvér ve finanénich

institucich by ziskala. Nicmén¢ toto neni filozofie majiteld ani vedeni.

4.2.2.3.2 Equity Ratio

Dle Griinwalda a Hole¢kové (2007) znazoriiuje Equity Ratio oproti Debt Ratio |.
pomer, v jakém jsou celkova aktiva (majetek podniku) financovana vlastnim kapitdlem

podniku, tedy financ¢nimi vlastnimi zdroji zakladatele.

Tabulka 22: Equity Ratio

Rok 2013 2014 2015
Aktiva celkem 21 884 000 K¢ 20 958 000 K¢ 19 656 000 K¢
Vlastni kapital 21506 000 K¢ 20773 000 K¢ 19 424 000 K¢
Equity Ratio, index 0,98 0,99 0,99

Zdroj: Vlastni zpracovadni z vykazii tenisového centra
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Graf 20: Aktiva celkem, vlastni kapital
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Z tabulky ¢. 19 a grafu €. 20 je zfejmé, Ze majetek spolenénosti je financovan téméet
pouze vlastnim kapitdlem. Ukazatel Equity ratio se pohybuje tésné¢ pod hodnotou 1.

Duivod byl vysvétlen jiz vyse pii jinych ukazatelich.

4.2.2.4 Ukazatele likvidity

4.2.2.4.1 Celkova likvidita

Likvidita podniku ma vypovidat o tom, jak dokdze momentaln¢ podnik splacet své
splatné zavazky. Jedna se 0 schopnost podniku rychle pfeménit svij majetek na

hotovostni prostfedky pted splacenim zavazki krytych tim samym majetkem.

Celkova likvidita vyjadfuje pomér kratkodobého majetku ku kratkodobym
zavazklim. Pokud podnik disponuje kratkodobym majetkem v nizs$i hodnoté, nez jsou
kratkodobé zavazky, pak neni podnik likvidni. Celkova 100% likvidita znamena, ze

vyse kratkodobého majetku je rovna vysi kratkodobych zavazki (Holeckova, 2008).

Tabulka 23: Celkova likvidita

Rok 2013 2014 2015
Obézna aktiva 778 000 K¢ 1 066 000 K¢ 1 004 000 K¢
Kratkodobé zavazky 236 000 K¢ 185 000 K¢ 210 000 K¢
Celkova likvidita (pocet) 3,30 5,76 4,78

Zdroj: Vlastni zpracovadni z vykazii tenisového centra
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Graf 21: Obézna aktiva, kratkodobé zavazky
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Graf 22: Celkova likvidita
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Pro véfitele je dobrym znamenim, pokud se hodnoty likvidity aktiva nachazeji

vrozmezi 1,5-2,5. Na grafu ¢. 21 je znazornén velky nepomér mezi kratkodobymi

vvvvv

nez 2,5. Tento vysledek poukazuje na velmi dobré zajiSténi kratkodobych zavazkl

likvidnimi aktivy.
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4.2.2.4.2 Bézna likvidita

Ukazatel bézné likvidity informuje o tom, jak velka ¢ast kratkodobych zavazku je
kryta pohledavkami pted splatnosti ¢i s dnem splatnosti a finanénim majetkem. Jedna se
tedy o kratkodoba aktiva snizend o zéasoby, které v pfipad¢ neproddni nemohou

produkovat hotovost.

Pro véritele, v tomto ptipadé hlavné banky poskytujici Gvéry, je ukazatel bézné
likvidity dilezity. Plati pro n¢, ze ¢im vyssi je hodnota ukazatele, tim jsou pro né
podniky bonitnéjsi a veérohodnéjsi, protoze dokazi své kratkodobé zavazky dobie
financovat pohleddvkami (jiz uskute¢nény prodej) a nemusi se spoléhat pouze na

zasoby, které se mohou stat neprodejnymi (Holeckova, 2008).

Tabulka 24: Bézna likvidita

Rok 2013 2014 2015
Kratkodobé pohledavky + y y "
kratkodoby finanéni majetek 559 000 K¢ 861 000 K¢ 846 000 K¢
Kratkodobé zavazky 236 000 K¢ 185 000 K¢ 210 000 K¢
Bézna likvidita (pocet) 2,37 4,65 4,03

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 23: Kratkodobé pohledavky, kratkodoby finan¢ni majetek, kratkodobé

zavazky
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Z tabulky ¢. 21 a grafu ¢. 23 je o€ividné, Ze tenisové centrum je piekapitalizované.

Ptevysuje doporucované hodnoty v rozmeni 1-1,5.
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4.2.2.4.3 Penézni likvidita

Penézni likvidita se také jinak nazyva okamzita likvidita a informuje o tom, jak
dokéze podnik ihned zaplatit své kratkodobé zavazky. Za likvidni aktiva se povazuji
penize na béznych uctech, cash na pokladné¢ nebo financni prostiedky ulozené

Vv kratkodobych cennych papirech.

Tabulka 25: Penézni likvidita

Rok 2013 2014 2015
Kratkodoby finanéni majetek 121 000 K¢ 163 000 K¢ 126 000 K¢
Kratkodobé zavazky 236 000 K¢ 185 000 K¢ 210 000 K¢
PenéZni likvidita 0,51 0,88 0,60

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 24: Kratkodoby finan¢ni majetek, kratkodobé zavazky
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Graf 25: Penézni likvidita
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V tabulce ¢. 22, grafu ¢. 24 je znazornéno, Ze hodnota kratkodobého finanéniho
majetku nedokaze byt pokryta pouze z okamzité likvidnich prostiedki. Nicméné dle
grafu ¢. 25 je vidét, ze hodnota penézni likvidity se nachazi nad doporucenym
rozmezim, které je 0,2-0,5. To znamena, Ze tenisové centrum ma i tak dostatek

finan¢nich prostiedku na splaceni kratkodobych zavazka.

4.2.2.5 Ukazatele produktivity

4.2.2.5.1 Ukazatel produktivity zaméstnancu

Tento ukazatel ndm znazornuje, kolik z trzeb ptipad4 na jednoho zaméstnance za
sledované obdobi. Produktivitu zaméstnanci mtize ovlivnit hned n¢kolik faktori. Mezi
ty nejvlivnéj$i patii napi. kvalifikace pracovnikl, motivace pracovnikd, fizeni

organizace apod. (Kislingerova, Hnilica, 2008).

Tabulka 26: Produktivita zaméstnancu

Rok 2013 2014 2015
Trzby za prodej zbozi, sluzeb 4393 981 K¢ 5097 158 K¢ 5283 564 K¢
Primérny pocet pracovniku 10,66 11,5 11,8
Produktivita zaméstnancu 412 193 K¢ 443 231 K¢ 447 759 K¢
Osobni naklady 1809 333 K¢ 2 622 548 K¢ 2735872 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani z vykazii tenisového centra

Graf 26: Produktivita zaméstnanciu, osobni naklady
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Z tabulky ¢. 23 a grafu ¢. 25 Ize vycist, ze trzby za vSechny sledovana obdobi rostly
vice nez osobni ndklady. To znamena, ze produktivita zaméstnancti kazdy sledovany
rok vzrostla. Dodatecné najmuti jednoho pracovnika na trvaly pracovni pomér
a najimani brigadnikd v pfipadé potfeby bylo efektivni. Tenisové centrum by Vv této
politice mélo pokracovat. Kdyby vSak najala misto brigddnikidi nové pracovniky na
trvaly pracovni pomér, byl by tento krok neefektivni. Produktivita zaméstnanci by

mohla naopak klesat.
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5 Zavér

5.1 Navrh inovace tenisového centra

Tenisové centrum se zamétuje svou ¢innosti hlavné na prongjem tenisovych kurta.
Restaurac¢ni a ubytovaci sluzby zaujimaji minimalni podil celkového ro¢niho obratu.
Vlivem své obchodni strategie se centrum nachdzi ve ztraté. Perspektivni cestou na
odvraceni negativnich obchodnich vysledkii navrhuji vénovat se i nadale pronajmu
tenisovych kurtl a tuto sluzbu nové rozsifit o prondjem hotelovych pokoji

individudlnim zdkaznikim a hlavn¢ zdkazniklim kongresového cestovniho ruchu.

Aby se tenisové centrum mohlo vénovat kongresové turistice, navrhuji navysit
kapacitu ubytovaciho zafizeni a vybudovat i dal$i sportovni a relaxa¢ni zafizeni. Dale

navrhuji ze soucasného tiihvézdi¢kového hotelu vybudovat hotel ¢tythvézdickovy.

5.1.1 Soucasny stav tenisového centra

Cely objekt byl postaven v 90. letech 20. stoleti a nachazi se 5 minut chize od
centra mésta. Svym klientim nabizi k pronajmu tfi kryté a tfi venkovni tenisové kurty.
Ke zkvalitnéni sluzeb nabizi i dalsi doprovodné ubytovaci a restauracni sluzby. Mimo
prondjmu kurtl organizuje 1 tenisové turnaje a podili se na vyuce tenisu déti

a dospélych.

Hotelova ¢ast nabizi sedm dvojlizkovych pokojt. S vyuzitim pfistylek ¢ini celkova
ubytovaci kapacita az 22 lizek. Hotel disponuje i vlastni restauraci, parkovistém pro
20 osobnich automobili, viceucelovym sportovnim hiistém, nafukovaci multifunkéni

halou, venkovnim bazénem a cvicnymi golfovymi greeny.

5.1.2 Planovany stav tenisového centra po rozsifeni hotelu
1. Rozsiieni hotelu o 38 luzZek (s pristylkami o 48 lizek):

e 10 dvoulizkovych pokoja (20 lazek);

e 4 apartmany (16 luzek);

e 1 dvoultizkovy pokoj pro zdravotné¢ postizené (2 lizka).
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2. Stavba Wellness relaxa¢niho centra:
e 1 finska sauna pro 15 osob;
e 1 sauna specidlni (vonnd) pro 4 osoby;
e  Vifiva vana pro 8 osob;
e odpocivarna wellness s barem;
e fitness centrum pro 12 osob v¢etné masazi a solaria;
e zvétSeni kapacity Saten — nové Satny pro wellness;

e nova zvétSena recepce urcena hotelu, tenisovym kurtim, wellness centru.

3. Rozsiteni sportovniho zidzemi:
e 1 kurt na squash;
e 1 volejbalové hfiste;

e minigolf.

4. Vystavba semindrni mistnosti aZ pro 80 osob — moZnost upraveni seminarni

mistnosti na 2 mensi s kapacitou 2 x 40 osob.

Soucasnd ubytovaci kapacita nepokryva ubytovaci néaroky klientl a to hlavné
v dob¢é poradani tenisovych turnaji. Tito hraéi jsou nuceni se ubytovat v nejblizSich
hotelech a penzionech a centrum tak ptichazi o nemalé finan¢ni obraty. Rozsifenim
hotelu bude mozné pii turnajich ubytovat az 70 osob. Po rozsifeni se bude hotel
prezentovat pomérné vysokou ubytovaci kapacitou a bude moci uspokojovat i nové
hosty vyhledavajici v okoli zazitkovou a kulturni turistiku. Vznikem seminarni
mistnosti bude prosperovat i jako skolici centrum. Toto feSeni je jednim z klicovych

faktord hospodatské prosperity.

A r

5.1.3 Dispozi¢ni FeSeni planované pristavby hotelu

Planovana jednopodlazni pfistavba hotelu bude navazovat na stavajici zazemi

tenisového centra. Vybudovan bude novy hotelovy vstup s recepci a obchodem a vstup
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pro imobilni zdkazniky. Timto vstupem doje K propojeni nové a stavajici budovy.
Pfistavba bude mit vybudované i1 samostatné schodist€¢ pro separatni provoz
K pivodnimu objektu. Soucasti investice bude zaroven irozsifeni a modernizace
stavajici kuchyné o 6 m?. Zapadni strana s vyhledem na tenisové dvorce bude doplnéna
lodziemi u jednotlivych pokoji. Na stfeSe budou vybudovany vyhlidkové
a odpocinkové terasy.

NS4

zafizeni zustanou stejna. V zapadnim kiidle bude postaveno wellness centrum, 3

dvoulizkové pokoje, 1 bezbariérovy pokoj a seminarni mistnost pro 80 osob.

V prvnim podlazi je navrzeno 11 dvoulizkovych pokoji, Satna zaméstnanct,
mistnost pro technické zafizeni budovy a uklidova mistnost se skladem cistého
a Spinavého pradla. Pokoje na vychodni stran€ budou mit moZznost vstupu na terasu nad

wellness centrem a pokoje na zapadni strané¢ budou mit k dispozici balkony s vyhledem

na centralni kurt.

5.1.4 Naklady na rozsifeni hotelu

Tabulka 27: Cenova kalkulace na rozsifeni hotelu (K¢)

Stavebni uprava a pristavba tenisového centra

Hlavni

Pomocna

Stavebni dil stavebni stavebni Montaz Cena bez Cena v¢.
vyroba vyroba DPH DPH

Zemni prace 735 615 735 615 890 094
Zaklady 956 218 956218 | 1157024
Svislé a kompletni prace 4 359 786 4359786 | 5275341
Stény a pricky 1 350 498 1350498 | 1634103
Vodorovné konstrukce 1158 534 1158 534 | 1401 826
Schodiste 62 435 62 435 75 546
Zpevnéné plochy 223 351 223 351 270 255
Komunikace 61 862 61 862 74 853
Upravy povrchil vnitini 1558 215 1558 215 | 1 885 440
Upravy povrchil vngjsi 491 251 491251 | 594414
Podlahy, podlahové konstrukce | 1012 856 1012 856 | 1225556
Vyplné otvori 153 846 153 846 186 154
Leseni a stavebni vytahy 198 235 198 235 239 864
Dokoncovaci prace 72135 72135 87 283
StaveniStni pfesun hmot 1165 963 1165963 | 1410815
Izolace proti vodé 516 559 516 559 625 036
Ziviéné krytiny 63 197 63 197 76 468
Izolace tepelné 685 452 685 452 829 397
Konstrukce tesaiské 1289 542 1289 542 | 1560 346
Konstrukce klempiiské 362 612 362 612 438 761
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Krytiny tvrdé 756 845 756 845 915 782
Konstrukce truhlarské 2895475 2895 475 | 3503 525
Konstrukce zdmecnické 64 652 64 652 78 229
Podlahy z dlazdic a obklady 485 526 485 526 587 486
Podlahy vlysované a parketové 543 602 543 602 657 758
Podlahy povlakové 136 512 136 512 165 180
Obklady keramické 613 495 613 495 742 329
Natéry 202 725 202 725 245 297
Malby 250 426 250 426 303 015
Ostatni prace "M" 8945 8 945 10 823
Vnitini kanalizace 135 632 135 632 164 115
Vnitini vodovod 103 548 103 548 125 293
Vnitini plynovod 56 224 56 224 68 031
Strojni vybaveni 75 698 75 698 91 595
Zatizovaci pfedméty 815 169 815 169 986 354
Ustiedni vytapéni 529 415 529 415 640 592
Elektromontaze 1062546 | 1062546 | 1285681
Cena celkem 13560800 | 8866620 | 2787 177 | 25214597 | 30509 662

Zdroj: Interni zdroj stavebni firmy vytvarejici cenovou kalkulaci

Celkova cena za planovanou piistavbu hotelu v podobé vyse popsané je vypoctena

na 30 509 662 K¢ vcetné DPH.

5.1.5 Cilové skupiny projektu

Po rozsifeni ubytovacich kapacit a zménou trovné celého tenisového centra se

cilovymi skupinami stanou:

e skupiny hledajici vhodné objekty pro pofadani firemnich akci;

e turisté hledajici kvalitni hotelové sluzby s moznosti vyuziti wellness;

e rodiny s détmi preferujici sportovni vyziti napi. cykloturistiku, zazitkovou turistiku,

kulturu apod.;

e rekreadni tenisté z Ceské republiky, Rakouska, Némecka a ostatnich statd Evropy;

e vykonnostni a vrcholové tymy tenisttl z CR a Evropy;

e sportovni kluby a organizace potadajici sportovné — regeneracni rekondicni

soustfedeni.
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5.1.6 Analyza konkurencniho prostiredi po realizaci inovace

Obecnym konkurentem nové podoby tenisového centra jsou ubytovaci zafizeni
S I bez nabidky seminarnich prostor v okoli. V daném mésté existuje pouze jeden hotel
nabizejici seminarni mistnosti, saunu a mensi fitness centrum piimo v hotelu. Protoze
vSak nema k dispozici zdzemi pro tenis a dalSi sportovni vyziti (venkovni sportoviste),
nepiedstavuje z hlediska tenisového centra velkou konkurenci. Velkym konkurentem je
jiny hotel ve vzdalenosti 12 km nabizejici vysoky standard s kapacitou 80 luzek
a dal$im velmi bohatym sportovnim a relaxa¢nim vyzitim (venkovni a vnitini bazén,
sauna, fitness studio, squash, kuzelna, kule¢nik, tenisovy kurt sumélou travou,

solarium). Tento hotel disponuje také kongresovym salem s kapacitou 120 osob.

5.1.7 Marketingova strategie

Hlavnim strategickym cilem projektu je poskytovani kvalitn€jSich sluzeb

v kongresovém a turistickém cestovnim ruchu. Mezi tyto sluzby patii:
»  rozsSifeni kapacity ubytovani pro kratkodobé a dlouhodobé ubytovani;
= zvySeni Grovné poskytovanych sluzeb;
*  poskytovani kongresového zadzemd;

= zvySeni podilu cestovniho ruchu na hospodaiské prosperité¢ mésta a

celého regionu;

»  zvySeni atraktivity daného Gzemi roz§ifenim sluzeb v oblasti cestovniho

ruchu;

= zvySeni piijmil z cestovniho ruchu pro provozovatele a mésto.

Je dulezité zacit pracovat také na propagaci. Jak jiz bylo vySe vyjadieno, tenisové

centrum netvoii kromé reklamy v mistnim tisku Zadnou vyznamnou propagaci.
Mozné zpisoby zvySeni propagace:
= rozS$ifeni reklamniho sdéleni na webovych strankach firmy (i cizojazycné);
= reklama v dostupnych médiich;
=  spoluprace s cestovnimi agenturami;

= prezentace na veletrzich GO v Brné a Holiday World v Praze;
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prostiednictvim tour operatori: Travel Guide, EXim Tours, Accom
Guide CZ;

tvorbou a rozesilanim informac¢nich materialti pro navstévniky
(i cizojazy¢ne);

direct mailing;

tisténa inzerce v regionalnich a celorepublikovych inzercich;
rozmisténi billboardd u vjezdu do mésta a v okoli do 30 km;

Zafazeni do databaze infocentra.
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5.2 Produktovy bali¢ek a jeho ekonomické vyjadreni

5.2.1 Dvoudenni firemni $koleni s veernim interaktivnim kurzem vareni

Obsah produktového balicku pro 70 osob:
e Ubytovani — Inoc se snidani a uzitim wellness centra,;
e 2 xtiichodovy obéd + 2 x napoj ke kazdému obédu;
e 2 xcoffee break;
e | x vecefe formou interaktivniho team buildingu;

e pronajem seminarni mistnosti.

Tabulka 28: Cenova kalkulace stravovani I. (K¢)

Stravovani/osoba
Kalkulaé¢ni Kalkulac¢ni Prodejni cena v¢.
cena prirazka DPH
3 - chodovy obéd + 2x napoj 52 197 238
3 - chodovy obéd + 2x napoj 57 214 259
Coffee break 10 61 77
Coffee break 10 61 77
Vecdeie - int_erz_lktivm’ 240 763 923
teambuilding
TrZni cena/osoba 1574

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 29: Cenova kalkulace na ubytovani, pronajem seminarni mistnosti I. (K¢)

Ubytovani a prondjem seminarni mistnosti/osoba/den
Skute¢né naklady v¢. DPH TrZni cena v¢é. DPH
Ubytovani/noc 253 900
Seminarni mistnost/den 4 18
Seminarni mistnost/den 4 18

Zdroj: Vlastni zpracovdni

Trzni cena za dvoudenni firemni $koleni je stanovena na 2 510 K¢/osoba. Do trzni
ceny neni zapocitan tvrdy alkohol. Ten si hosté budou platit sami nebo bude cena

navysena podle skute¢né spotieby.
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5.2.2 Tridenni firemni akce s interaktivnim kurzem vareni a sportovni a

wellness relaxaci

Obsah produktového balicku pro 70 osob:

e ubytovani — 2 noci se snidani a uzitim wellness centra;
e 3 x tfichodovy obéd + 2 x napoj ke kazdému obédu,

e 3 x coffee break;

e | x velefe formou interaktivniho kurzu;

e 1 xtfichodové vecerni menu s degustaci vina,

e pronajem tenisovych kurtt/3 hod. (3 vnitini tenisové kurty).

Tabulka 30: Cenova kalkulace stravovani I1. (K¢)

Stravovani/osoba
Kalkula¢ni cena Kalkula¢ni Prodejni cena v¢.
3 - chodovy obéd + 2% napoj 52 197 238
3 - chodovy obéd + 2% napoj 57 214 259
3 - chodovy obéd + 2X napoj 57 214 259
Coffee break 10 61 77
Coffee break 15 91 110
Coffee break 10 61 77
Vecdere - interaktivni 240 763 92
Vederni menu s degustaci vina 480 1483 1794
TrZni cena/osoba 1943

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 31: Cenova kalkulace na ubytovani, pronajem seminarni mistnosti a
tenisovych kurti (K¢)

Ubytovani, pronajem seminarni mistnosti a tenisovych kurtii/osoba/den

Skutecné naklady v¢. TrZni cena vé. DPH
Ubytovani/noc 253 900
Ubytovani/noc 253 900
Seminarni mistnost 4 18
Seminarni mistnost 4 18
Seminarni mistnost 4 18
Pronajem tenisovych Kkurtii/3 hod. 7 39

Zdroj: Vlastni zpracovani

Trzni cena za tfidenni firemni Skoleni je stanovena na 3 836 K¢/osoba. Do trzni
ceny neni zapocitan tvrdy alkohol. Ten si hosté budou platit sami nebo bude cena

navysena podle skute¢né spotieby.
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5.2.3 Letni firemni rodinné prodlouZené pobyty

Obsah produktového bali¢ku (70 osob — 36 dospélych, 34 déti do véku 13 let)

J ubytovani — 2 noci se snidani a uzitim wellness centra,

. 3 x tfichodovy obéd + 2 x napoj ke kazdému obédu;

° 2 x odpoledni svacina;

° 2 x vedefe formou bufetu;

o prondjem vnitinich a vnéjsich tenisovych kurt/5 hod. kazdy den (celkem

8 kurtt);

o 2 x osobni trenér — kazdy trenér trénuje po 10 hodin celkem;

o 2 x 0soby jako Babby sitters — kazdy hlida po 24 hodin celkem.

Tabulka 32: Cenova kalkulace stravovani III (K¢)

Stravovani/osoba/den

Kalkula¢ni | Kalkula¢ni | Prodejni cena
cena prirazka vé. DPH

3 - chodovy obéd + 2x napoj/détské menu 35 148 179
3 - chodovy obéd + 2x napoj 52 197 238
3 - chodovy obéd + 2 X napoj/détské menu 35 148 179
3 - chodovy obéd + 2x napoj 52 197 238
Odpoledni svacina 10 63 77
Odpoledni svacina 15 9 110
Vecere - bufet/déti 218 697 843

Vedere - bufet 311 976 1180
Vedere - bufet/déti 218 697 843

Vedere - bufet 311 976 1180

TrZni cena/osoba/dité 2231

Trzni cena/osoba/dospély 3023

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 33: Ubytovani, pronajem tenisovych kurti, trenér a babby sitting (K¢)

Ubytovani, prondjem tenisovych kurtii, trenér a babby sitting

Skute¢né naklady vé. DPH

Trzni cena v¢é. DPH

Ubytovani/noc/dospély 253 900
Ubytovani/noc/dité 253 630
Pronijem 8 tenisovych
kurti/10 hod./celkem 612 24000
2 x Osobni trenér (10 hod.) 5000 10 000
2 x Babby sitting (24 hod.) 4 800 12 000

Zdroj: Vlastni zpracovdni
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TrZzni cena za tfidenni firemni rodinné prodlouZené pobyty je stanovena:

1.

2.

Stravovani a ubytovani/dospély: 3 923 K¢.
Stravovani a ubytovani/dite: 2 861 K¢&.
Pronajem tenisovych kurtii: 24 000 K¢.
Najmuti 2 osobnich trenért: 10 000 K¢.

Najmuti 2 babby sitters: 12 000 K¢.

5.3 Plan vynosii za nasledujicich 5 let v provozni etapé po

realizaci investice

Po realizaci investi¢niho zdméru dojde k nékolika cenovym zméndm:

1. navysSeni cen za restauracni menu o 75 % (navyseni dle konkurenc¢nich cen);

2.

navysSeni cen dvoulizkovych pokoji o 230 % mimo sezénu (16. 10. — 31. 03.)

a nastaveni ceny za apartman (dle konkurencnich cen v okoli);

— cena za dvouliZzkovy pokoj pro individualni navstévniky: 2 100 K&/noc;

— Cena za apartman pro individudlni navstévniky: 2 940 Ké/noc.

navyseni cen dvoulizkovych pokoji o0 290 % v hlavni sezoné (01. 04. — 15. 10.)

a nastaveni ceny za apartman (dle konkurenénich cen v okoli);

— cena za dvouliZzkovy pokoj pro individualni navstévniky: 2 610 Ké&/noc;

— cena za apartman pro individuélni navstévniky: 3 820 K¢&/noc.

nastaveni zcela novych cen za ostatni sluzby, které by hotel nabizel (osobni

trenér, masér, babby sitting apod.).
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5.3.1 Plan vysledku hospodareni za 1. rok v provozni etapé po realizaci

investice

V nasledujicim planu investic se predpoklada realizace 3 dvou dennich firemnich

akci do meésice a obsazenost hotelu v ro¢nich mésicich:
e leden —biezen 5 %);
e duben —kvéten 35 %;
e cerven — zafi 80 %j;
e fijen — prvni polovina prosince 40 %

e druha polovina prosince 80 %.

Pocita se také s tim, ze kazdy individualni hotelovy zakaznik ptespi 1 noc v hotelu.

Tabulka 34: Vysledek hospodaieni za rok 2017 (K¢)

Vysledek hospodareni za rok 2017

Vynosy celkem 25379 428
Naklady celkem 19 584 900
Vysledek hospodareni pied zdanénim 5794 528

Zdroj: Vlastni zpracovani

5.3.2 Plan vysledku hospodateni za 2. rok v provozni etapé po realizaci

investice

V nésledujicim planu investic se pfedpoklada realizace 5 dvou dennich firemnich

akci, 1 tfidenni firemni akce do mésice a obsazenost hotelu v ro¢nich mésicich:
) leden — biezen 6 %:
o duben — kvéten 40 %;
. cerven — zaii 85 %;
o fijen — prvni polovina prosince 45 %;

. druha polovina prosince 85 %.
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Pocita se také s tim, ze v mésicich ¢erven — zafi se kond misto tfi denni firemni

akce letni rodinny prodlouzeny pobyt a kazdy individualni hotelovy zakaznik ptespi

1 noc v hotelu.

Tabulka 35: Vysledek hospodaieni za rok 2018 (K¢)

Vysledek hospodaieni za rok 2018
Vynosy celkem 30 446 881
Naklady celkem 21 536 492
Vysledek hospodareni pied zdanénim 8910 389

Zdroj: Vlastni zpracovani

5.3.3 Plan vysledku hospodareni za 3. rok v provozni etapé po realizaci

investice

V nésledujicim planu investic se predpoklada realizace 8 dvou dennich firemnich

akci, 1 tfidenni firemni akce do mésice a obsazenost hotelu v ro¢nich meésicich:

leden — biezen 7 %;

duben — kvéten 45 %;

cerven — zaii 90 %j;

fijen — prvni polovina prosince 50 %;

druha polovina prosince 90 %.

Pocita se opét s tim, Ze v mésicich ¢erven—zafi se kona misto téi denni firemni akce

letni rodinny prodlouzeny pobyt a kazdy individualni hotelovy zdkaznik ptespi 1 noc

v hotelu.

Tabulka 36: Vysledek hospodaieni za rok 2019 (K¢)

Vysledek hospodareni za rok 2019
Vynosy celkem 36 171 162
Naklady celkem 23139 674
Vysledek hospodaieni pied zdanénim 13 031 488

Zdroj: Vlastni zpracovdni
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5.3.4 Plan vysledku hospodareni za 4. rok v provozni etapé po realizaci

investice

V nasledujicim planu investic se pfedpoklada realizace 10 dvou dennich firemnich

akci, 2 tfidenni firemni akce do mésice a obsazenost hotelu v ro¢nich mésicich:

leden — biezen 8 %;

duben — kvéten 50 %;

cerven — zaii 95 %;

fijen — prvni polovina prosince 55 %;

druha polovina prosince 95 %.

Pocitd se mimo jiné s tim, ze v mésicich Cerven — zafi se kona 7 dvoudennich

firemnich akci, 5 tfi dennich letnich rodinnych prodlouzenych pobyti a kazdy

individualni hotelovy zékaznik piespi 1 noc v hotelu.

Tabulka 37: Vysledek hospodai‘eni za rok 2020 (K¢)

Vysledek hospodareni za rok 2020
Vynosy celkem 49 591 115
Naklady celkem 27 605 529
Vysledek hospodareni pied zdanénim 21 985 586

Zdroj: Vlastni zpracovani

5.3.5 Plan vysledku hospodai‘eni za 5. rok v provozni etapé po realizaci

investice

V néasledujicim planu investic se pfedpoklada realizace 12 dvou dennich firemnich

akci, 3 tfidenni firemni akce do mésice a obsazenost hotelu v ro¢nich mésicich:

e |eden — biezen 10 %:;

e duben — kvéten 55 %;

e ¢gerven — zafi 100 %:;

e f{ijen — prvni polovina prosince 60 %;

e druha polovina prosince 100 %.
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Pocitd se mimo jiné stim, ze v mésicich Cerven — zafi se kona 8 dvoudennich
firemnich akci, 7 tfidennich letnich rodinnych prodlouzenych pobyti a kazdy

individualni hotelovy zakaznik piespi 1 noc v hotelu.

Tabulka 38: Vysledek hospodaieni za rok 2021 (K¢)

Vysledek hospodaieni za rok 2021
Vynosy celkem 55 149 055
Naklady celkem 28 524 134
Vysledek hospodareni pied zdanénim 26 624 921

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6 Anotace

Diplomova prace ,,Podnikéani a inovace v kongresové turistice* se zabyva analyzou
soucasné¢ho a budouciho ekonomického stavu tenisového centra. Tenisové centrum je
soucasti kapitdlové obchodni spole¢nosti rakouského vlastnika s majoritnim podilem.
Teoreticka Cast definuje pojem inovace, charakterizuje cestovni ruch a popisuje jeho
poptavku, nabidku a marketing. Praktickd Céast analyzuje konkrétni hospodarska data
ucetnich vykazl prostfednictvim horizontdlni a vertikalni analyzy. Na zakladé vysledkt
téchto analyz navrhuje feSeni k pozvednuti hospodaiské prosperity. Reenim jsou
investice do rozsifeni hotelové ¢asti a vytvoreni novych produktovych balickll v oblasti

kongresové turistiky.

Klicova slova

Poptavka, nabidka, marketing, produktovy bali¢ek, cestovni ruch, naklady, vynosy,
vertikdlni analyza, horizontalni analyza, vysledek hospodatfeni, kongresovy cestovni

ruch.

Summary and Keywords

Diploma work “Entrepreneurship and innovation in congress tourism® is dedicated
to analysis of today’s and future economic state of a tennis centre. The tennis centre is
part of a capital business company owned by an Austrian having a majority share.
Theoretical part defines the term of innovation, characterises tourism and describes its
demands, offer and marketing. Practical part analyses concrete economic data of
accounting statements by means of horizontal and vertical analyses. Based upon results
of this analysis it suggests solution to improving economic prosperity. Investments into
enlargement of a hotel part with creating new product packages in the sphere of

congress tourism show a solution to this issue.

Keywords

Demand, offer, marketing product package, tourism, costs, revenues, vertical

analysis, horizontal analysis, result management, congress tourism.
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12 Prilohy

Piiloha 1: Vykaz zisku a ztrat tenisového centra za rok 2013

Zpracov ano v souladu s vy hlaSkou

&. 500/2002 Sb., ve znéni pozdéjsich predpist

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

(v celych tisicich K&)

Obchodni firma nebo jiny
nazev ucetni jednotky

Tenisové centrum

ke dni 31.12.2013
Ic Sidlo, by dligté nebo misto
podnikani ucetni jednotky
Oznageni TEXT Cislo Skutegnost v tgetnim obdobi
fadku
sledovaném minulém
a b C 1 2
I Trzby za prodej zboZi 01 145 87
A. Naklady vynaloZené na prodané zbozi 02 144 74
+ Obchodni marze (F. 01 - 02) 03 1 13
Il Vykony (7. 05 az 07) 04 4250 3902
1 1. iTrzby za prodej vlastnich vyrobk( a sluzeb 05 4250 3902
2. £Zména stavu zasob vlastni ginnosti 06
3. [Aktivace o7
B. Vykonov & spotieba (F. 09 + 10) 08 1624 1397
B. 1. iSpotfeba materialu a energie 09 1112 827
B. 2. [Sluzby 10 512 570
+ Pfidana hodnota (F. 03 + 04 - 08) 11 2627 2518
C. Osobni naklady (F. 13 a2 16) 12 1810 1797
C. 1. [Mzdové naklady 13 1349 1335
C. 2. £Odmény ¢&lendm organt spoleénosti a druzstva 14
C. 3. iNaklady na socidlni zabezpe&eni a zdrav otni pojisténi 15 422 462
C. 4. iSocialni naklady 16 39 0
D. Dané a poplatky 17 174 160
E Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 1280 1280
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materiélu (F. 20 + 21) 19 0 0
. 1 {Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 20
. 2 iTrzby z prodeje materialu 21
F. Zustatkov & cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu (F. 23 + 24) 22 0 0
F. 1 iZUstatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 23
F. 2 Prodany material 24
Zména stavu rezerv a opravnych poloZek v provozni oblasti
G. a komplexnich nakladu pfistich obdobi 25
V. Ostatni provozni vynosy 26 356 121
H. Ostatni prov ozni naklady 27 54 53
V. Prev od provoznich vynosG 28
I. Pfev od prov oznich nakladd 29
* proves! vymedel}rh!ﬁpﬁ;rﬂ; - 18 + 19 - 22 - 25 + 26 - 27 + (-28) - (-29)] 30 -335 651




Oznaceni TEXT Cislo Skute¢nost v G¢etnim obdobi
fadku
sledovaném minulém
a b C 1 2

VI. Trzby z prodeje cennych papir a podild 31
J. Prodané cenné papiry a podily 32

VII. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku (F. 34 az 36) 33 0 0

Vynosy z podilli v ovladanych a fizenych osobach a v uéetnich
VILL | . . ) 34
jednotkach pod podstatnym vlivem

VI 2. Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych papird a podili 35

VI. 3. iVynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 36

VIIL Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 37
K. Naklady z finanéniho majetku 38

IX. Vynosy z pfecenéni cennych papiri a deriv at 39
L. Naklady z pfecenéni cennych papirl a deriv atd 40
M. Zmeéna stavu rezerv a opravnych poloZek ve finanéni oblasti (+/-) 41

X. Vynosov € troky 42
N. Nakladov é droky 43

XI. Ostatni finanéni vynosy 44 0 22
O. Ostatni finanéni naklady 45 2 1

XII. Pfevod finan¢nich vynosu 46
P. Prevod finanénich nakladd 47

% Finan¢ni vysledek hospodareni 48 2 21

[(F.31 - 32 + 33 + 37 - 38 + 39 - 40 - 41 + 42 - 43 + 44 - 45 + (-46) - (- 47)]

Q. Dan z pfijmU za bé&znou &innost (F. 50 + 51) 49 0 0
Q. 1. - splatna 50
Q. 2. - odloZena 51

w* Vysledek hospodareni za béznou ¢innost (F. 30 + 48 - 49) 52 -337 -630

Xl Mimoradné vynosy 53
R. Mimofadné naklady 54
S. Danf z pFijm0 z mimofadné &innosti (F. 56 + 57) 55 0 0
S. 1. - splatna 56
S. 2. - odlozena 57

* Mimoradny vysledek hospodareni (. 53 - 54 - 55) 58 0 0
T. Prevod podilu na vysledku hospodareni spole¢nikim (+/-) 59

ok Vysledek hospodafeni za ucetni obdobi (+/-) (. 52 + 58 - 59) 60 -337 -630

ek Vysledek hospodafeni pfed zdan&nim (+/-) (. 30 + 48 + 53 - 54) 61 -337 -630
Sestaveno dne: 15.3.2016

Pravniforma ucetni jednotky:

Pfedmét podnikani Gcetni jednotky: Sluzby

Podpisovy zéznam:




Priloha 2: Rozvaha tenisového centra za rok 2013

Zpracov ano v souladu s vy hlaskou ROZVAHA Obchodni firma nebo jiny
¢. 500/2002 Sb., ve znéni pozdéjSich predpist (v celych tisicich K&) néazev Gc¢etni jednotky
Tenisoveé centrum
ke dni 31.12.2013
IC Sidlo, by dli§té nebo misto
podnikani uéetni jednotky
ZapadocCesky kraj
Oznateni AKTIVA Cislo B&é uéetni obdob Minulé G&. obdobi
fadku
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (. 02 + 03 + 31 + 63) 001 38664 16780 21884 23000
A Pohledavky za upsany zakladni kapital 002 0
B. Dlouhodoby majetek (F.04+13+23) | 003 37886 16780 21106 21444
B. | Dlouhodoby nehmotny majetek (F. 05 az 12) 004 0 0 0 0
B. I. 1. | Zfizovaci vydaje 005 0
2.{Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 006 0
3.{Software 007 0
4.{Ocenitelna prava 008 0
5. | Goodwill 009 0
6. | Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 0
7. {Nedokoné&eny dlouhodoby nehmotny majetek 011 0
8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny majetek 012 0
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek (F. 14 a2 22) 013 37886 16780 21106 21444
B.Il. 1. [Pozemky 014 1082 1082 1082
2.{Stavby 015 36074 16558 19516 20122
3.{Samostatné movité vé&ci a soubory movitych vé&ci 016 730 222 508 240
4. | Péstitelské celky trvalych porosti 017 0
5.{Dospéla zv ifata a jejich skupiny 018 0
6.Jiny dlouhodoby hmotny majetek 019 0
7. Nedokong&eny dlouhodoby hmotny majetek 020 0
8. | Posky tnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek 021 0
9.{Oceriovaci rozdil k naby tému majetku 022 0
B. Il Dlouhodoby finanéni majetek (. 242230) | 023 0 0 0 0
B. Il 1. [Podily v ovladanych a fizenych osobach 024 0
2.{Podily v ugetnich jednotkach pod podstatnym vlivem 025 0
3. Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 026 0
4.} PUjéky a Uveéry - ovladajici a fidici osoba, podstatny vliv 027 0
5.1Jiny dlouhodoby finan&ni majetek 028 0
6. | Pofizovany dlouhodoby finanéni majetek 029 0
7. Posky tnuté zalohy na dlouhodoby finanéni majetek 030 0




Oznaceni AKTIVA Cislo Bé&zné ucetni obdobi Minulé G&. obdobi
fadku
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
C. Ob&na aktiva (F.32+39+48+58) | 031 778 778 1520
C. 1 Zasoby (F. 33 az 38) 032 179 179 369
C. I 1. | Material 033
2.iNedokoncena v yroba a polotovary 034 0
3. i Vyrobky 035 0
4.{Miada a ostatni zvifata a jejich skupiny 036 0
5.{Zbozi 037 179 179 169
6. | Poskytnuté zalohy na zasoby 038 0
C. I Dlouhodobé pohledav ky (F. 40 a2 47) 039 0 0 0
C. Il. 1. ;Pohledavky z obchodnich vztaht 040 0 0 0
2.iPohledavky - ovladajici a fidici osoba 041 0
3.iPohledavky - podstatny vliv 042 0
4. :g:jl;::ivky za spole€niky, ¢leny druzstva a za ucastniky 043 0 0
5. Dlouhodobé posky tnuté zalohy 044 0
6.{Dohadné Gcty aktivni 045 0
7.1Jiné pohledavky 046 0 0 0
8.{OdloZena dariov & pohledav ka 047 0
c Kratkodobé pohledav ky (F.49a257) | 048 478 478 1010
C. . 1.;Pohledavky z obchodnich vztahii 049 265 265 373
2.iPohledavky - ovladajici a fidici osoba 050 0
3.{Pohledavky - podstatny vliv 051 0
4 :;:I:::::iv ky za spole¢niky, ¢leny druzstva a za ucastniky 052 34 34
5.{Socialni zabezpe&eni a zdravotni pojisténi 053 0
6.} Stat - daitov é pohledavky 054 0
7.iKratkodobé posky tnuté zalohy 055 179 179 436
8.iDohadné Uty aktivni 056 0 201
9.1Jiné pohledav ky 057 0 0
C. Kratkodoby finanéni majetek (. 59 az 62) 058 121 121 141
.iPenize 059 3 3 3
2.iUsty v bankach 060 118 118 138
3. | Kratkodobé cenné papiry a podily 061 0
4. Pofizovany kratkodoby finanéni majetek 062 0
D. | Casov é rozligeni (F. 64 az 66) 063 0 0 36
D. | 1. {Néklady pfistich obdobi 064 0 36
2. Komplexni naklady pfistich obdobi 065 0
3. PFijmy pfistich obdobi 066 0




Oznageni PASIVA Cislo Bézne Minulé
fadku Ucetni obdobi ucetni obdobi
a b c 5 6

PASIVA CELKEM (F. 68 + 86 + 119) 067 21884 23000

A. Viastni kapitél (F.69+73+79+82+85) | 068 21506 21842

Al Zékladni kapital (F.70a272) | 069 35600 35600

A. 1l 1.izakladni kapital 070 35600 35600
2.} Vlastni akcie a vlastni obchodni podily (-) 071
3./Zmény zakladniho kapitalu 072

Al Kapitalov ¢ fondy (F.74a278) { 073 0 0
Al 1. |Emisni azio 074
2. Ostatni kapitalov é fondy 075
3.{Oceriovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazku 076
4.{Ocefovaci rozdily z pfecenéni pfi pfeménach spolegnosti 077
5.{Rozdily z pfemén spole¢nosti 078

Al Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy z((re zsizkf o1 079 0 0
Al 1.{Zé&konny rezervni fond / Nedglitelny fond 080
2.} Statutari a ostatni fondy 081

A. Vysledek hospodafeni minulych let (F.83+84) | 082 -13757 -13128
A. 1. {Nerozdéleny zisk minulych let 083

2.{Neuhrazena ztrata minulych let 084 -13757 -13128

A V. Vysledek hospodareni b&Zného ucetniho obdobi (+/-) 085 337 630

B. Cizi zdroje (. 87 +92+103 +115) | 086 341 604

B. I Rezervy (. 88 az 91) 087 105 0
B. | 1. {Rezervy podle zvIastnich pravnich predpist 088
2.iRezerva na dichody a podobné zav azky 089
3.{Rezerva na daf z pfijma 090

4| Ostatni rezervy 091 105 0

B. I Dlouhodobé zavazky (F.93az102) { 092 0
B. I 1.{Zavazky z obchodnich vztaht 093
2.iZavazky - ovladajici a fidici osoba 094
3.{Zavazky - podstatny vliv 095
4. Za’vavﬂ()'/ ke spole¢nikim, €lenim druzstva a k G¢astnikim 096
sdruzeni

5. | Dlouhodobé prijaté zalohy 097
6. Vydané diuhopisy 098
7.iDlouhodobé sménky k thradé 099
8. Dohadné uéty pasivni 100
9.1Jiné zavazky 101
10.:iOdloZeny dafovy zavazek 102




Oznageni PASIVA Cislo Bézé Minulém
fadku Gcetni obdobi ucetni obdobi
a b c 5 6

B. I Kratkodobé zavazky (F. 104 az 114) | 103 236 604

B. ll.  1.iZavazky z obchodnich vztahi 104 51 98
2.iZavazky - ovladajici a fidici osoba 105
3.iZavazky - podstatny vliv 106
4. Zavazky ke spolecnikum, ¢lenim druzstva a k ucastnikam 107

sdruzeni

5.i{Zavazky k zaméstnancim 108 55 91

6.iZavazky ze socialniho zabezpegeni a zdrav otniho pojisténi 109 53 55

7.iStat - dariov é zavazky a dotace 110 32 12

8. |Kratkodobé piijaté zalohy 111 0
9. Vydané diuhopisy 112

10.{Dohadné uéty pasivni 113 45 347

11.{Jiné zavazky 114 1

B. IV. Bankovni Gvéry a vypomoci (F. 116 az 118) 115 0 0
B. V. 1.iBankovni uvéry dlouhodobé 116
2.{Kratkodobé bankov ni Gv &ry 117
3.{Kratkodobé finan&ni vypomoci 118

C. 1 Casové rozliseni (120 +121) | 119 37 554
C. | 1. | Vydaje pristich obdobi 120

2.iVynosy pristich obdobi 121 37 554

Sestaveno dne: 15.2.2016
Pravni forma ucetni jednotky:
Predmét podnikani G&etni jednotky: Sluzby

Podpisovy zaznam:




Piiloha 3: Vykaz zisku a ztrat tenisového centra za rok 2014

Zpracov ano v souladu s vyhlaskou

¢. 500/2002 Sb., ve znéni pozdéjSich predpisu

(v celych tisicich K¢&)

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

Obchodni firma nebo jiny
nazev Ucetni jednotky

Tenisové centrum

ke dni 31.12.2014
IC Sidlo, by dli§té nebo misto
podnikani Gcetni jednotky
ZapadoCesky kraj
Oznaceni TEXT Cislo Skute¢nost v Ugetnim obdobi
fadku
sledovaném minulém
a b c 1 2
1 Trzby za prodej zboZi 01 208 145
A. Naklady vynaloZené na prodané zbozi 02 160 144
+ Obchodni marze (f. 01 -02) 03 48 1
Il Vykony (£ 05a207) | 04 4889 4250
Il. 1. iTrsby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb 05 4889 4250
2. iZména stavu zasob vlastni ginnosti 06
3. [Aktivace 07
B. Vykonov & spotieba (F. 09 +10) 08 1792 1624
B. 1. iSpotfeba materidlu a energie 09 1276 1112
B. 2. iSlusby 10 516 512
+ Pfidana hodnota (f. 03 + 04 - 08) 11 3145 2627
C. Osobni naklady (F. 13 a2 16) 12 2623 1810
C. 1. iMzdové naklady 13 1935 1349
C. 2. £Odmény ¢lendm organl spole¢nosti a druzstva 14
C. 3. iNaklady na socidlni zabezpedeni a zdrav otni pojisténi 15 604 422
C. 4. Socialni naklady 16 84 39
D. Dané a poplatky 17 176 174
E Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 1340 1280
ll. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu (F. 20 + 21) 19 0 0
IIl. 1 {Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 20
1Il. 2 iTrzby z prodeje materialu 21
F. Zustatkov a cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu (F. 23 + 24) 22 0 0
F. 1 [Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 23
F. 2 [Prodany material 24
G Zména stavu rezerv a opir'a'v'nych polo'iek v provozni oblasti 25
. a komplexnich nakladu pfistich obdobi
V. Ostatni prov ozni vynosy 26 327 356
H. Ostatni prov ozni naklady 27 72 54
V. PFevod prov oznich vynost 28
1. PFev od prov oznich nakladu 29
ivy hospodareni
i e Vysmdel}r. 11p- 12-17.-18 +19 - 22 - 25 + 26 - 27 + (-28) - (-29)] % -739 -335




Oznateni TEXT Cislo Skute¢nost v Ggetnim obdobi
fadku
sledovaném minulém
a b C 1 2

VI Trzby z prodeje cennych papir( a podilt 31
J. Prodané cenné papiry a podily 32

VII. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku (F. 34 az 36) 33 0 0

Vynosy z podilli v ovladanych a fizenych osobach a v Ucetnich
VIL 1 | . . ) 34
jednotkach pod podstatnym vlivem

VI 2. Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych papird a podilt 35

VI 3. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 36

VIII. Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 37
K. Naklady z finanéniho majetku 38

IX. Vynosy z pfecenéni cennych papirt a deriv ata 39
L. Naklady z pfecenéni cennych papira a deriv atu 40
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni oblasti (+1-) 41

X. Vynosov é uroky 42
N. Nakladov é droky 43

Xl. Ostatni finanéni vynosy 44 7 0
O. Ostatni finanéni naklady 45 1 2

XII. Pievod finanénich vynost 46
P. Pfevod finanénich nakladu 47

. Finan¢ni vysledek hospodareni 48 2

[(F. 31 - 32 + 33 + 37 - 38 + 39 - 40 - 41 + 42 - 43 + 44 - 45 + (-46) - (- 47)] -

Q. Dan z pfijmU za b&znou &innost (F. 50 + 51) 49 0 0
Q. 1. - splatna 50
Q. 2. - odlozena 51

kil Vysledek hospodafeni za bé&znou &innost (F. 30 + 48 - 49) 52 -733 -337

XIIL Mimofadné vynosy 53
R. Mimofadné naklady 54
S. Daf z pfijmU z mimofadné Einnosti (F. 56 + 57) 55 0 0
S. 1. - splatna 56
S. 2. - odloZena 57

* Mimoradny vysledek hospodareni (. 53 - 54 - 55) 58 0 0
T. Pfevod podilu na vysledku hospodafeni spole€nikiam (+/-) 59

deieke Vysledek hospodafeni za ucetni obdobi (+/-) (F. 52 + 58 - 59) 60 -733 -337

i Vysledek hospodafeni pfed zdanénim (+/-) (. 30 + 48 + 53 - 54) 61 -733 -337
Sestaveno dne: 15.3.2016

Pravniforma ucetni jednotky:

Predmét podnikani G&etni jednotky: Sluzby

Podpisovy zaznam:




Priloha 4: Rozvaha teni

vého centra za rok 2014

Zpracovano v souladu s vyhlaskou

¢&. 500/2002 Sb., ve znéni pozdéjSich predpist

ROZVAHA

(v celych tisicich K&)

Obchodni firma nebo jiny
nazev (cetni jednotky

Tenisové centrum

ke dni 31.12.2014
|C Sidlo, bydli$té nebo misto
podnikani Géetni jednotky
Zapadocesky kraj
Oznateni AKTIVA Cislo B&né Gcetni obdobi Minulé t&. obdobi
fadku
Brutto Korekce Netto Netto
a b C 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (k. 02 + 03 + 31 + 63) 001 39078 18120 20958 21884
A Pohledavky za upsany zakladni kapital 002 0
B. Dlouhodoby majetek (F. 04 +13+23) | 003 37886 18120 19766 21106
B. | Dlouhodoby nehmotny majetek (f. 05 az 12) 004 0 0 0 0
B. I. 1. | Zfizovaci vydaje 005 0
2.{Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 006 0
3.} Software 007 0
4.}Ocenitelna prava 008 0
5. { Goodwill 009 0
6.:Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 0
7. Nedokoné&eny dlouhodoby nehmotny majetek 011 0
8. | Posky tnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny majetek 012 0
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek (£ 14a222) | 013 37886 18120 19766 21106
B. Il 1. {Pozemky 014 1082 1082 1082
2. Stavby 015 36074 17794 18280 19516
3.{Samostatné movité véci a soubory movitych vé&ci 016 730 326 404 508
4.Péstitelské celky trvalych porostu 017 0
5.{Dospéla zv ifata a jejich skupiny 018 0
6.Jiny dlouhodoby hmotny majetek 019 0
7.iNedokonéeny dlouhodoby hmotny majetek 020 0
8. | Posky tnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek 021 0
9. | Ocefiovaci rozdil k naby tému majetku 022 0
B. Il Dlouhodoby finan&ni majetek (F. 24 az 30) 023 0 0 0 0
B. IlI. 1. {Podily v ovladanych a fizenych osobach 024 0
2.iPodily v G&etnich jednotkach pod podstatnym vlivem 025 0
3. | Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 026 (0]
4.1Pujéky a Gvéry - ovladajici a fidici osoba, podstatny v liv 027 (0]
5.} Jiny dlouhodoby finan&ni majetek 028 0
6. | Pofizovany dlouhodoby finanéni majetek 029 0
7.iPoskytnuté zalohy na dlouhodoby finanéni majetek 030 0




Oznateni AKTIVA Cislo B&2né cetni obdobi Minulé G¢. obdobi
fadku
Brutto Korekce Netto Netto
a b C 1 2 3 4
C. Obézna aktiva (F.32+39+48+58) | 031 1066 1066 778
C | Zasoby (F. 33 a2 38) 032 205 205 179
C. | 1. | Material 033

2.iNedokoncena v yroba a polotovary 034 0
3. i Vyrobky 035 0
4.{Miada a ostatni zvifata a jejich skupiny 036 0

5. Zboz 037 205 205 179
6. Posky tnuté zalohy na zasoby 038 0

C. I Dlouhodobé pohledav ky (F. 40 a2 47) 039 0 0 0

C. Il. 1. iPohledavky z obchodnich vztaht 040 0 0 0
2.iPohledavky - ovladajici a fidici osoba 041 0
3.|Pohledavky - podstatny vliv 042 0
4. :g:jl;::ivky za spole€niky, ¢leny druzstva a za ucastniky 043 0 0
5. Dlouhodobé posky tnuté zalohy 044 0
6.iDohadné gty aktivni 045 0

7.1Jiné pohledav ky 046 0 0 0
8.{0dloZena dariova pohledavka 047 0

C. Il Kratkodobé pohledav ky (F. 49 a2 57) 048 698 698 478

C. . 1.iPohledavky z obchodnich vztah 049 301 301 265
2.iPohledavky - ovladajici a fidici osoba 050 0
3.{Pohledavky - podstatny vliv 051 0

4 :;:I:::::iv ky za spole¢niky, ¢leny druzstva a za ucastniky 052 34 34 34
5.{Socialni zabezpe&eni a zdravotni pojisténi 053 0
6.} Stat - daitov é pohledavky 054 0

7. Kratkodobé posky tnuté zalohy 055 198 198 179

8.{Dohadné Gty aktivni 056 0 0
9.1 Jiné pohledav ky 057 165 165

C. Kratkodoby finanéni majetek (f.59a262) | 058 163 163 121

.[Penize 059 38 38 3

2.iUsty v bankach 060 125 125 118
3. | Kratkodobé cenné papiry a podily 061 0
4.{Pofizovany kratkodoby finanéni majetek 062 0

D. | Casové rozliseni (.64 a266) | 063 126 126 0

D. I 1.{Naklady pistich obdobi 064 126 126 0
2. Komplexni naklady pfistich obdobi 065 0
3.iPHijmy pristich obdobi 066 0




Oznageni PASIVA Cislo Bézne Minulé
fadku Ucetni obdobi ucetni obdobi
a b c 5 6

PASIVA CELKEM (7. 68 + 86 + 119) 067 20958 21884

Vlastni kapital (F. 69 + 73 + 79 + 82 + 85) 068 20773 21506

Al ZéKladni kapital (.70a272) | 069 35600 35600

| 1.iZakladni kapital 070 35600 35600
2.iVlastni akcie a vlastni obchodni podily (-) 071
3.{Zmény zakladniho kapitalu 072

Al Kapitalov é fondy (. 742278) | 073 0 0
Al 1. {Emisni aZio 074
2.} Ostatni kapitalov é fondy 075
3.iO0cefiovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazku 076
4.{Ocefiovaci rozdily z pfecenéni pfi pfeménach spole¢nosti 077
5.iRozdily z pfemén spole&nosti 078

Al Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy z(:! g;k:l o1 079 0 0
A. ll.  1.iZakonny rezervni fond / Nedélitelny fond 080
2.}Statutami a ostatni fondy 081

LV Vysledek hospodafeni minulych let (F.83+84) | 082 -14094 -13757
A. V. 1.;Nerozdéleny zisk minulych let 083

2.|Neuhrazena ztrata minulych let 084 -14094 -13757

AV, Vysledek hospodareni béZzného ucetniho obdobi (+/-) 085 733 337

B. Cizi zdroje (. 87 +92+103+115) | 086 185 341

B. L Rezervy (F. 88 az 91) 087 0 105
B. | 1. {Rezervy podle zvlastnich pravnich predpist 088
2.iRezerva na dichody a podobné zav azky 089
3.Rezerva na daf z pfijma 090

4.1 Ostatni rezervy 091 0 105

B. 1l Dlouhodobé zav azky (. 93 az 102) 092 0 0
B. Il 1.iZavazky z obchodnich vztaht 093
2.iZavazky - ovladajici a fidici osoba 094
3.{Zavazky - podstatny vliv 095
4 Zavazky ke spolecnikim, ¢lenim druzstva a k Gc¢astnikim 096

"isdruzeni

5. | Dlouhodobé pfijaté zalohy 097
6. | Vydané diuhopisy 098
7.iDlouhodobé sménky k dhradé 099
8.iDohadné uéty pasivni 100
9.1Jiné zavazky 101
10. | Odlozeny dafiovy zavazek 102




Oznaceni PASIVA Cislo Bézme Minulém
fadku Ucetni obdobi ucetni obdobi
a b c 5 6
B. Il Kratkodobé zav azky (F. 104 az 114) 103 185 236
B. ll.  1.{Zavazky z obchodnich vztahu 104 12 51
2.{Zavazky - ovladajici a fidici osoba 105
3.{Zavazky - podstatny vliv 106
4 Zavazky ke spole¢nikim, ¢lendm druzstva a k ucastnikim 107
"{sdruzeni
5.i{Zavazky k zaméstnancim 108 74 55
6.{Zavazky ze socialniho zabezpeceni a zdravotniho pojisténi 109 58 53
7.{Stat - darfiov é zavazky a dotace 110 41 32
8. {Kratkodobé pfijaté zalohy 111 0
9. Vydané dluhopisy 112
10.Dohadné ucty pasivni 113 0 45
11. Jiné zavazky 114 0
B. V. Bankovni v éry a vypomoci (F. 116 az 118) 115 0
B. V. 1.iBankovni tvéry dlouhodobé 116
2.{Kratkodobé bankov ni Gv &ry 117
3.{Kratkodobé finan&ni vypomoci 118
C Casov é rozligeni (F. 120 +121) 119 0 37
C I 1. | Vydaje pfistich obdobi 120
2.1Vynosy piistich obdobi 121 0 37

Sestaveno dne: 15.3.2016

Pravniforma Ucetni jednotky:

Predmét podnikani Ggetni jednotky: Sluzby

Podpisovy zaznam:




Priloha 5: Vykaz zisku a ztrat tenisového centra za rok 2015

Zpracovno v souladu s vy hiékou VYKAZ ZISKU A ZTRATY Obchodni firma nebo jiny
¢&. 500/2002 Sb., ve znéni pozdéjSich predpist (v celych tisicich K&) nazev ucetni jednotky
Tenisové centrum
ke dni 31.12.2015
IC Sidlo, by dligté nebo misto
podnikani G¢etni jednotky
ceoeno ZBPRdOCESKY KrA]
Oznageni TEXT Cislo Skutegnost v ugetnim obdobi
fadku
sledovaném minulém
a b c 1 2
l. Trzby za prodej zboZi 01 142 208
A. Naklady vy naloZzené na prodané zbozi 02 139 160
+ Obchodni marze (f. 01 -02) 03 3 48
Il. Vykony (f. 05 az 07) 04 5142 4889
Il. 1. Trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb 05 5142 4889
2. £Zména stavu zasob vlastni ginnosti 06
3. {Aktivace 07
B. Vykonov & spotieba (F. 09 + 10) 08 2181 1792
B. 1. iSpotfeba materialu a energie 09 1689 1276
B. 2. iSluzby 10 492 516
+ PFidana hodnota (F. 03 + 04 - 08) 11 2964 3145
C. Osobni naklady (F. 13 a2 16) 12 2736 2623
(o} 1. [Mzdové naklady 13 1968 1935
C. 2. {Odmény ¢&lendm organu spole¢nosti a druzstva 14
C. 3. iNaklady na socialni zabezpeeni a zdravotni pojist&ni 15 678 604
C. 4. iSocialni naklady 16 90 84
D. Dané a poplatky 17 176 176
E Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 1437 1340
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu (F. 20 + 21) 19 (0] 0
. 1 iTrzby z prodeje dlouhodobého majetku 20
. 2 [ Trzby z prodeje materialu 21
F. Zustatkov a cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu (F. 23 + 24) 22 0 0]
F. 1 |Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 23
F. 2 }Prodany material 24
G Zména stav'u rez’erv ab o;ir’zjv'nych polo'iek Vv provozni oblasti 25
a komplexnich nakladl pfistich obdobi
V. Ostatni provozni vynosy 26 120 327
H. Ostatni provozni naklady 27 82 72
V. Prevod provoznich vynos( 28
I. Pfev od provoznich nakladi 29
* Frovom vySIEde'EF.h:ip??:r?:; - 18 + 19 - 22 - 25 + 26 - 27 + (-28) - (-29)] 30 -1347 -739




Oznaceni TEXT Cislo Skutec¢nost v Ucetnim obdobi
fadku
sledovaném minulém
a b C 1 2

VI Trzby z prodeje cennych papir a podilt 31
J. Prodané cenné papiry a podily 32

VII. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku (F. 34 az 36) 33 0 0

Vynosy z podilli v ovladanych a fizenych osobach a v U¢etnich
Vi1 . . ) 34
jednotkach pod podstatnym vlivem

VI. 2. Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych papirt a podild 35

VI 3. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 36

VIIl. Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 37
K. Naklady z finanéniho majetku 38

IX. Vynosy z pfecenéni cennych papirti a deriv ati 39
L. Néaklady z pfecenéni cennych papird a deriv att 40
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni oblasti (+-) 41

X. Vynosov é uroky 42
N. Nakladov é droky 43

Xl Ostatni finanéni vynosy 44 0 7
0. Ostatni finan&ni naklady 45 2 1

XIl. Prevod finanénich vynost 46
P. Pfevod finanénich nakladu 47

% Finan¢ni vysledek hospodareni 48 2 6

[(F. 31 - 32 + 33 + 37 - 38 + 39 - 40 - 41 + 42 - 43 + 44 - 45 + (-46) - (- 47)] -

Q. Dan z pfijmt za b&znou ¢innost (F. 50 + 51) 49 0 0
Q. 1. - splatna 50
Q.2 - odloZena 51

ok Vysledek hospodafeni za b&znou &innost (f.30+48-49) | 52 -1349 -733

Xl Mimoradné vynosy 53
R. Mimofadné naklady 54
S. Dan z pfijm0i z mimofadné Einnosti (F. 56 + 57) 55 0 0
S. 1. - splatna 56
S. 2. - odlozena 57

* Mimoradny vysledek hospodareni (. 53 - 54 - 55) 58 0 0
T. Pfevod podilu na vysledku hospodafeni spole¢nikim (+/-) 59

ook Vysledek hospodafeni za G&etni obdobi (+/-) (F. 52 + 58 - 59) 60 -1349 -733

b Vysledek hospodareni pfed zdan&nim (+/-) (F. 30 + 48 + 53 - 54) 61 -1349 -733
Sestaveno dne: 15.3.2016

Pravni forma ucetni jednotky:

Predmét podnikani icetni jednotky: Sluzby

Podpisovy zaznam:




Priloha 6: Rozvaha tenisového centra za rok 2015

Zpracovano v souladu s vy hlaskou

¢. 500/2002 Sb., ve znéni pozdéjSich predpist

ROZVAHA
(v celych tisicich K&)

Obchodni firma nebo jiny
nazev Ucetni jednotky

Tenisove centrum

ke dni 31.12.2015
IC Sidlo, by dli§té nebo misto
podnikani uéetni jednotky
ZapadocCesky kraj
Oznateni AKTIVA Cislo B&2né GZetni obdobi Minulé G¢. obdobi
fadku
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (. 02 + 03 + 31 + 63) 001 39213 19557 19656 20958
A Pohledavky za upsany zakladni kapital 002 0
B. Dlouhodoby majetek (F.04+13+23) | 003 37886 19557 18329 19766
B. | Dlouhodoby nehmotny majetek (F. 05 az 12) 004 0 0 0 0
B. I. 1. | Zfizovaci vydaje 005 0
2.{Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 006 0
3.{Software 007 0
4.{Ocenitelna prava 008 0
5. | Goodwill 009 0
6. | Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 0
7. {Nedokoné&eny dlouhodoby nehmotny majetek 011 0
8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny majetek 012 0
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek (F. 14 az 22) 013 37886 19557 18329 19766
B.Il. 1. [Pozemky 014 1082 1082 1082
2.{Stavby 015 36074 19107 16967 18280
3.{Samostatné movité vé&ci a soubory movitych vé&ci 016 730 450 280 404
4. | Péstitelské celky trvalych porosti 017 0
5.{Dospéla zv ifata a jejich skupiny 018 0
6.Jiny dlouhodoby hmotny majetek 019 0
7. Nedokong&eny dlouhodoby hmotny majetek 020 0
8. | Posky tnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek 021 0
9.{Oceriovaci rozdil k naby tému majetku 022 0
B. III. Dlouhodoby finan&ni majetek (. 242230) | 023 0 0 0 0
B. Il 1. [Podily v ovladanych a fizenych osobach 024 0
2.{Podily v ugetnich jednotkach pod podstatnym vlivem 025 0]
3. Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 026 0
4.} PUjéky a Uveéry - ovladajici a fidici osoba, podstatny vliv 027 0
5.1Jiny dlouhodoby finan&ni majetek 028 0
6. | Pofizovany dlouhodoby finanéni majetek 029 0
7. Posky tnuté zalohy na dlouhodoby finanéni majetek 030 0




Oznateni AKTIVA Cislo Bé&zné ucetni obdobi Minulé G&. obdobi
fadku
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
C. Obézna aktiva (F. 32 + 39 + 48 + 58) 031 1004 0 1004 1066
C I Zésoby (. 33a238) | 032 158 0 158 205
C. Il 1. Material 033 0
2.iNedokon&ena v yroba a polotov ary 034 0
3.1 Vyrobky 035 0
4.iMiada a ostatni zv ifata a jejich skupiny 036 0
5.1 Zbozi 037 158 158 205
6. Posky tnuté zalohy na zasoby 038 0
C I Dlouhodobé pohledav ky (F. 40 az 47) 039 0 0
C. . 1. |Pohledavky z obchodnich vztaht 040 0 0 0
2.} Pohledavky - ovladajici a fidici osoba 041 0
3.iPohledavky - podstatny vliv 042 0
4. Pohltfdé)l ky za spole¢niky, ¢leny druZstva a za ucastniky 043 0 0
sdruzeni
5.{Dlouhodobé posky tnuté zalohy 044 0
6.{Dohadné ucty aktivni 045 0
7.1Jiné pohledavky 046 0 0 0
8.i0Odlozena dafiov a pohledav ka 047 0
C. Kratkodobé pohledav ky (F. 49 az 57) 048 720 0 720 698
C. Il 1.iPohledavky z obchodnich vztahii 049 322 322 301
2.iPohledavky - ovladajici a fidici osoba 050 0
3. Pohledavky - podstatny vliv 051 0
a :g:jlz::;/ky za spole¢niky, ¢leny druZstva a za ucastniky 052 80 80 34
5. Socialni zabezpe&eni a zdravotni pojisténi 053 0
6. Stat - dariové pohledav ky 054 0
7. Kratkodobé posky tnuté zalohy 055 112 112 198
8.iDohadné &ty aktivni 056 0 0
9.}Jiné pohledavky 057 206 206 165
Kratkodoby finan&ni majetek (F. 59 az 62) 058 126 0 126 163
.[Penize 059 12 12 38
2.1Usty v bankach 060 114 114 125
3. | Kratkodobé cenné papiry a podily 061 0
4. Pofizovany kratkodoby finanéni majetek 062 0
D. I Casov é rozliseni (F. 64 az 66) 063 323 0 323 126
D. . 1.{NéKlady pfistich obdobi 064 126 126 126
2.iKomplexni naklady pfistich obdobi 065 0
3.{Piijmy pfistich obdobi 066 197 197




Oznageni PASIVA Cislo Bézne Minulé
tadku Ucetni obdobi ucetni obdobi
a b c 5 6

PASIVA CELKEM (r. 68 + 86 + 119) 067 19656 20958

Viastni kapital (.69+73+79+82+85) | 068 19424 20773

Al Zakladni kapital (F.70a272) | 069 35600 35600

Al 1.1 Zakladni kapital 070 35600 35600
2.iVlastni akcie a vlastni obchodni podily (-) 071
3.i1Zmény zakladniho kapitalu 072

Al Kapitalov é fondy (F. 74 az 78) 073 0 0
Al 1. {Emisni azio 074
2.iOstatni kapitalov é fondy 075
3.{Ocefovaci rozdily z precenéni majetku a zavazku 076
4.{Ocefovaci rozdily z pfecenéni pfi pfeménach spoleénosti 077
5.{Rozdily z pfemén spole¢nosti 078

A Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy z((:, zsizkf o1 079 0 0
A. Il 1.izakonny rezervni fond / Nedélitelny fond 080
2.|Statutarni a ostatni fondy 081

A. Vysledek hospodafeni minulych let (r.83+84) { 082 -14827 -14094
A. 1. {Nerozdéleny zisk minulych let 083

2.INeuhrazena ztrata minulych let 084 -14827 -14094

A V. Vysledek hospodareni béZného ucetniho obdobi (+/-) 085 1349 733

B. Cizi zdroje (F. 87 +92+103 + 115) | 086 210 185

B. I Rezervy (. 88a291) | 087 0 0
B. | 1. {Rezervy podle zvIastnich pravnich pfedpist 088
2.iRezerva na dichody a podobné zavazky 089
3.iRezerva na dafi z pFijmu 090

4.1 Ostatni rezervy 091 0 0

B. 1l Dlouhodobé zav azky (f. 93 az 102) 092 0 0
B. Il 1.iZavazky z obchodnich vztaht 093
2.iZavazky - ovladajici a fidici osoba 094
3.{Zavazky - podstatny vliv 095
4. Zavazky ke spole¢nikim, ¢lendm druzstva a k ucastnikim 096

sdruZeni

5. | Dlouhodobé pfijaté zalohy 097
6. | Vydané dluhopisy 098
7.iDlouhodobé sménky k thradé 099
8.iDohadné uéty pasivni 100
9.1Jiné zavazky 101
10.: OdloZeny dafovy zavazek 102




Oznageni PASIVA Cislo Bézne Minulém
fadku Ucetni obdobi ucetni obdobi
a b c 5 6

B. . Kratkodobé zav azky (. 104 az 114) 103 210 185

B. il 1.{Zavazky z obchodnich vztaht 104 28 12
2.1Zavazky - ovladajici a fidici osoba 105
3.i{Zavazky - podstatny vliv 106
4. Zavazky ke spoleénikum, ¢lendm druzstva a k ucastnikim 107

sdruzeni

5.izavazky k zaméstnanctim 108 76 74

6.iZavazky ze socialniho zabezpedeni a zdrav otniho pojisténi 109 61 58

7.iStat - daiiov é zavazky a dotace 110 45 41

8. {Kratkodobé piijaté zalohy 111 0
9.{Vydané dluhopisy 112

10.{Dohadné uéty pasivni 113 0

11.{Jiné zavazky 114

B. V. Bankov ni Gvéry a vypomoci (f. 116 az 118) 115 0 0
B. V. 1.iBankovni uvéry dlouhodobé 116
2.{Kratkodobé bankov ni Gv éry 117
3. {Kratkodobé finan&ni vypomoci 118

C. I Gasové rozigeni (120 +121) | 119 22 0
C I 1. { Vydaje pfistich obdobi 120

2.iVynosy pristich obdobi 121 22 0

Sestaveno dne: 15.3.2016
Pravni forma ucetni jednotky:
Predmét podnikani G¢etni jednotky: Sluzby

Podpisovy zaznam:




